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E la natura si dice, 
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 due orecchie ma una sola lingua,  
perché siamo tenuti ad ascoltare più che a parlare.   
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Introduzione 
 
L’elaborato svolto indaga sull’utilità delle tecniche di comunicazione come mezzo 
motivazionale in ambito sportivo con sperimentazione su di un gruppo di lavoro 
A.F.A. Partendo da nozioni teoriche dei vari studiosi del campo, quali Watzlavick, 
Ekman, per quanto riguarda la pragmatica e teoria della comunicazione verbale e 
non-verbale e le basi della motivazione secondo la Piramide di Maslow si è cercato 
di dimostrate quanto possa influire l’instaurarsi di una comunicazione empatica tra 
trainer e soggetti allenanti ai fini della motivazione e quindi fidelizzazione del 
gruppo di lavoro alla disciplina stessa e quanto questo processo possa portare ad 
esiti positivi per il continuo dell’attività iniziata.  L’elaborato si articola dall’analisi 
iniziale del  gruppo da un punto di vista teorico, in quanto base per tutte le 
discipline sportive, per poi passare alla trattazione delle varie teorie e studi in merito 
alla comunicazione e alla motivazione per poi applicare il tutto all’ambito sportivo 
in generale e all’A.F.A. in particolare. Sono stati presi in esame due gruppi di 
lavoro e messi a confronto. Lo stesso trainer proponeva ai gruppi gli stessi esercizi  
predisposti dal protocollo A.F.A secondo le direttive A.s.l ,ma diversificava il tipo 
di approccio seguendo le tecniche di comunicazione verbale e non-verbale e le 
tecniche motivazionali in maniera tale da proporre l’allenamento in modo più 
dinamico, positivo, coinvolgente basandosi anche su modelli quale il TARGET e 
tecniche di Mental Training acquisite in corsi non universitari. Il risultato ha dato 
ragione al fatto che negli ultimi anni, soprattutto in ambito sportivo, si stia dando 
tanto rilevanza alla formazione dei trainer in merito alle tecniche di comunicazione 
e motivazione, dato che il gruppo preso in esame per il lavoro ha dimostrato quanto 
questi piccoli accorgimenti abbiamo incentivavo  la fidelizzazione dei soggetti e 
abbassato la percentuale di abbandono dell’attività e reazioni di tipo positivo dal 
punto di vista emotivo negli stessi. Dato il fatto che i soggetti presi in esame 
facevano parte di una categoria particolare, in quanto persone anziane, non abituate 
culturalmente all’attività fisica, ma aventi esigenza di essa per motivi di salute sia 
fisica che psicologica, possiamo capire quanto sia stato importante l’approccio 
utilizzato per fare in modo che lo sport potesse diventare anche per loro uno stile di 
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vita mirato al miglioramento del proprio stato di salute e come mezzo tramite il 
quale “allontanare” il più possibile le patologie senili. In conclusione, si può 
affermare che il giusto approccio comunicativo possa fare la differenza per quanto 
riguarda la riuscita di una data disciplina sportiva, perché il trainer non deve 
allenare solo il corpo, ma anche la testa e l’anima delle persone, parti del soggetto 
che oggi sono sempre più dimenticate nella nostra società. 
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Capitolo 1 
PSICOPEDAGOGIA DEI GRUPPI 
 
1.1 IL GRUPPO SECONDO LE TEORIE DI LEWIN 
Che cos’è un gruppo? 
Il termine “gruppo” , dal germanico kruppa, indica un insieme di persone o cose 
legate da caratteristiche comuni o da rapporti di vicinanza che le rendono 
distinguibili. Nella sociologia dei gruppi tale termine viene applicato con esclusivo 
riferimento agli esseri umani e descrive una formazione sociale circoscritta che 
presuppone per i membri la possibilità di stabilire relazioni “faccia a faccia”. 
Per avere un gruppo esistono dei prerequisiti di base che lo rendono tale: 
1. Interazione diretta tra i suoi membri; 
2. Perseguimento di uno scopo comune e di un bisogno che il singolo non è in 
grado di soddisfare da solo (necessità dell’azione di gruppo); 
3. Collaborazione in vista di uno scopo comune (paradigma della reciprocità); 
4. Consapevolezza degli individui di appartenere a quel gruppo: senso del Noi. 
«Il gruppo è un insieme di tre o più individui che interagiscono tra loro, 
cooperando per il raggiungimento di uno scopo comune e sviluppando la 
consapevolezza di far parte di un’unità sociale autonoma all’interno del sistema 
sociale» (Mattioli, p. 21) 
Kurt Lewin è stato uno psicologo tedesco, fondamentale per lo studio delle 
dinamiche psicologico-sociali dei gruppi. Le sue ricerche ebbero per oggetto 
soprattutto il comportamento, considerato nel suo contesto fisico e sociale 
complessivo. Il pensiero di Lewin è contro un’ottica meccanicistica, che impronta 
l’attenzione sui singoli elementi, e a favore di un’ottica dinamica, mirata 
all’attenzione sull’interrelazioni degli elementi costituenti il gruppo. Sosteneva che 
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la nostra esperienza nasce da percezioni strutturate di oggetti e reti di relazioni, e 
che solo in questo campo di relazioni trovano il loro significato, perciò fu tra i primi 
ricercatori a studiare le dinamiche dei gruppi e lo sviluppo delle organizzazioni. Le 
ricerche sue e dei suoi collaboratori hanno illustrato i meccanismi di 
interdipendenza tra individuo e gruppo sociale mostrando come il comportamento 
dell’individuo è funzione dell’ambiente e delle forze che agiscono in esso. 
 Afferma che la crescita sociale e cognitiva del individuo è in rapporto col grado di 
partecipazione dell’individuo alla realtà sociale. Data l’importanza del gruppo per la 
formazione dell’individuo, tale unità risulterà non scomponibile nella somma delle 
parti, dato che risente delle modificazioni di ciascuno degli elementi che lo 
compongono. 
L’attenzione alla variabile del clima sociale indusse Lewin a indagare, tra gli anni 
’30 e ’40, i fattori che contribuiscono alla strutturazione di un’atmosfera sociale 
positiva in seno al gruppo. Insieme a un famoso gruppo di ricercatori Lewin 
condusse per anni un complesso piano di ricerche sul rapporto tra stili di 
conduzione del gruppo (leadership) e dinamiche psicosociali che conseguentemente 
si instauravano all’interno dello stesso. 
Lewin sviluppò diverse teorie tra cui “La teoria di campo” si basa su un modello 
tratto dalla fisica: il campo elettromagnetico di Maxwell (1860-70). Spiegando 
come ogni persona è immersa in un campo di forze che agiscono simultaneamente, 
spingendola in direzioni diverse che spiega il comportamento in relazione alla 
situazione in cui lo stesso si verifica. 
I motivi del comportamento di una persona non si ricercano in ciò che è accaduto 
alla stessa nel corso della sua vita passata, ma si prendono in esame le interrelazioni 
attuali tra la persona e l'ambiente. Ogni essere umano è guidato da alcune forze che 
agiscono sul suo comportamento: 
 
 Forze endogene (desideri, scopi della persona) 
 Forze esogene (provengono dall’ambiente esterno e sociale) 
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Lewin utilizza per descrivere queste interrelazioni delle metafore di tipo spaziale, in 
quanto misurare solo in cifre le situazioni umane risulta estremamente complesso. 
Secondo Lewin ogni oggetto (materiale e non), ha una sua valenza, positiva o 
negativa. Queste valenze sono forze psicologiche che ci spingono in una direzione 
piuttosto che in un'altra. Ci avviciniamo così alle forze positive e tendiamo ad 
allontanarci da quelle negative. L'ambiente, avendo anch'esso una valenza, può 
determinare il comportamento della persona che in quell'ambiente (spazio vitale o 
campo psicologico o ambiente psichico), si relaziona. L'interazione tra la persona e 
l'ambiente determina quindi il comportamento ed il comportamento a sua volta 
agisce nella loro costruzione. 
 
Comportamento =>> è in funzione della persona e dell'ambiente 
 
Comportamento =>>  in funzione quindi del campo psicologico  
 
Esiste un equilibrio tra la persona ed il suo ambiente e quando l'equilibrio è 
compromesso si crea una tensione volta a ristabilire l'equilibrio stesso. Il campo 
psicologico presenta un insieme di fatti interdipendenti (passati, presenti e futuri), 
che coesistono e che possono influire sulla persona, e sono: 
 
 lo spazio di vita (dato dalla rappresentazione psicologica soggettiva che la 
persona ha dell'ambiente) 
 fatti sociali e/o ambientali (ciò che accade oggettivamente senza che ciò 
influenzi in quel momento lo spazio di vita della persona) 
 zona di frontiera (dove lo spazio di vita ed il mondo esterno si incontrano, 
rappresenta quindi il confine tra oggettività e soggettività). Il campo può 
avere molti gradi di differenziazione, a seconda delle esperienze che la 
persona ha vissuto e per mostrarle, Lewin rappresenta il campo come diviso 
in regioni delimitate da frontiere, ma comunicanti e dipendenti tra loro. 
“Lo studio del campo” porta Lewin allo studio sulla dinamica dei gruppi e sulla 
spiegazione di esse tramite questa teoria. Partendo con la distinzione dei concetti di 
“gruppo”, “aggregato” e “categoria sociale”. Un gruppo sociale è formato da 
~ 9 ~ 
 
persone che regolarmente interagiscono. Il fatto che le interazioni siano costanti fa 
in modo che i partecipanti si sentano uniti ed abbiano un’identità sociale. Diversi 
sono gli aggregati, individui cioè senza particolari legami tra di loro che si trovano 
nello stesso momento nello stesso ambiente. Parla di categoria sociale invece, in 
riferimento a persone catalogate come facenti parte della stessa categoria sulla base 
di elementi comuni, ma questi non si conoscono necessariamente, non interagiscono 
tra loro e non si trovano nello stesso luogo. 
 
 Gruppo sociale è costituito da un certo numero di individui che interagiscono 
con regolarità (unità e identità sociale) 
 Aggregato sociale è un insieme di individui che si trovano nello stesso luogo 
allo stesso momento, senza condividere alcun preciso legame 
 Categoria sociale è un raggruppamento statistico costituito da individui 
classificati nella stessa categoria in base ad una particolare caratteristica 
comune 
 
Il  “gruppo” è visto come l'insieme di più fenomeni, un’unità unica quindi, una 
totalità. Il gruppo è una struttura in continuo mutare, complessa in quanto entrano in 
gioco più relazioni, ruoli, canali di comunicazione, esercizi di potere. Non è quindi 
una realtà statica, ma dinamica e racchiude in se conflitti, forze e tensioni che 
producono mutamenti. Nel gruppo l'azione di ogni persona modifica sia le altre 
persone che il gruppo stesso, ed anche la sua di azione, viene modificata sia dalle 
azioni che dalle reazioni degli altri (interdipendenza). Questo comporta 
cambiamenti e riequilibri. Nonostante il gruppo sia dinamico tenderà sempre 
all'equilibrio attraverso l'assestamento tra forze che tendono all'unione e forze che 
tendono alla disgregazione. Gli studi condotti nel Research Center for Group 
Dynamics si è occupato dell’analisi sistematica dei gruppi, soffermandosi sulla 
struttura dei ruoli, la comunicazione, la produttività di gruppo. 
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1.2 LA LEADERSHIP E STUDI CONDOTTI SUL CAMPO 
Per il concetto di leadership esistono diverse definizioni qualificabili 
differentemente in base all'approccio teorico adottato. Tutte o quasi le definizioni 
raccolgono tuttavia il senso più generale, ovvero che la leadership è considerata una 
relazione sociale che prende forma in una situazione che richiede scelte di principio 
e di comportamento. In base ai diversi significati che i diversi approcci 
attribuiscono alla figura del leader e a seconda dei parametri presi in considerazione 
dai ricercatori, si avranno tre categorie di definizioni, ognuna delle quali focalizza 
l'attenzione su alcuni elementi che ne influenzeranno lo sviluppo di una definizione. 
La prima categoria di definizioni è caratterizzata dall'attenzione ai tratti e alle 
capacità caratteristiche dei leader o alla funzione di conduzione. Questo insieme di 
definizioni esamina solo le qualità intrinseche del leader, trascurando il contesto. 
Il secondo insieme di definizioni focalizza l'attenzione sul controllo, sulla spinta, 
sulla direzione delle azioni o degli atteggiamenti che un soggetto riesce ad 
imprimere ad altri soggetti o ad un gruppo, con la più o meno acquiescenza dei 
seguaci, senza usare la coercizione. Con queste definizioni non si riconosce una 
categoria speciale di persone che sono leader, ne che particolari azioni o qualità 
conferiscano la leadership. Si tratta di un complesso di definizioni denominate 
anche funzionaliste 
La terza categoria di definizioni si dedica all'azione di influenza, qualunque essa sia, 
che determina un cambiamento utile al raggiungimento degli obiettivi del gruppo. 
Questo terzo significato appare come valutativo: esso sembra sottintendere che una 
leadership auto-centrata non è leadership autentica e che tutto si debba o si possa 
comunque ridurre ad un problema di influenzamento, per di più ad una sola via. Gli 
studi di Lewin nel 1939 proseguono dalle teorie dei gruppi all’analisi dei ruoli del 
componenti del gruppo. Uno studio che risale a tale anno si  sofferma appunto sugli 
stili di Leadership e l’atmosfera sociale. 
Il test effettuato voleva dimostrare come lo stato d’animo e l’efficienza del gruppo 
sia dipendente dal clima esistente. Lo studio condotto su gruppi di bambini di 10-11 
anni guidati per 20 settimane da un leader adulto. I tre gruppi erano guidati ognuno 
da un leader differente: 
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 Leader autocratico (imponeva l’attività al gruppo) 
 Leader democratico (coinvolgeva l’intero gruppo nelle decisioni) 
 Leader permissivo/Leissez-Faire (premetteva la scelta delle attività senza 
influenzare la scelta o controllarla) 
 
Lo studio quindi ha visto nascere la formazione di tre gruppi completamente distinti 
tra loro con delle ripercussioni distintive sul profitto del lavoro gruppale.  
Nello studio dello stile di leadership autoritaria l’adulto decideva l’attività, i ruoli, le 
funzioni; dispensava premi e punizioni senza spiegarne i criteri e manteneva sempre 
una certa distanza emotiva dal gruppo. Tale comportamento, producendo 
frustrazione nei ragazzi, tendeva a determinare aggressività o apatia (come risposta 
aggressiva mascherata); tendeva anche a produrre dipendenza e sottomissione con 
conseguente competizione per ottenere attenzione e ricompense dall’adulto. Infine 
si produceva scarsa motivazione intrinseca verso l’attività e scarso interesse per ciò 
che facevano i compagni. 
Nella situazione di conduzione democratica, il leader stabiliva il piano di lavoro 
insieme ai ragazzi valorizzando la partecipazione personale di ognuno. Egli si 
assicurava che fosse chiaro a tutti lo scopo finale dell’azione. Nel corso della 
conduzione l’adulto si adoperava attivamente nel sostenere i ragazzi nei processi 
portati avanti in autonomia relativamente alla risoluzione dei problemi, alla presa di 
decisioni, alla distribuzione dei compiti, alla valutazione in itinere del lavoro. 
Le valutazioni del lavoro erano legate a criteri oggettivi e riguardavano sempre il 
compito svolto e non la persona. I ragazzi spontaneamente erano portati ad avere 
relazioni positive e comportamenti cooperativi sia tra di loro che con l’adulto; 
l’attività si poggiava su un tipo di motivazione intrinseca, perché i membri del 
gruppo tendevano a considerarla come l’attività che loro stessi avevano deciso di 
svolgere. Il ruolo del leader permissivo era meno attivo: presentava il materiale e il 
compito ai ragazzi in modo esaustivo, ma non forniva criteri organizzativi per lo 
svolgimento. Mancando questi di strategie adeguate per confrontarsi, prendere 
decisioni, organizzare il lavoro, il gruppo risultava generalmente disorganizzato e 
inefficiente. Ciò provocava frustrazione, perdita di motivazione e quindi abbandono 
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dell’attività da parte dei membri. Il leader si metteva a disposizione per chiarimenti 
e aiuti, ma solo su richiesta dei partecipanti. A differenza della conduzione 
democratica non stimolava la libertà d’azione e l’autonomia del gruppo e dei 
singoli. 
Infatti, da un’attenta analisi delle dinamiche gruppali si è potuto distinguere la 
formazione di : 
 
 Gruppo autocratico (all’inizio più efficienti da un punto di vista quantitativo, 
ma con fenomeni di aggressività/apatia) 
 Gruppo democratico (produzione più ricca da un punto di vista qualitativo 
successivamente anche efficienza quantità e fenomeni di collaborazione) 
 Gruppo permissivo (lavoro meno attivo/paralizzato da infinite discussioni) 
 
Un altro studioso Bernard Bass, invece sulla leadership propone 11 categorie di 
significati attribuiti alla leadership nel corso dell'ultimo secolo: 
 Leadership come focus della dinamica di gruppo, il leader viene visto da 
alcuni autori come protagonista, punto di polarizzazione, centro focale di 
gruppo. La tendenza che si riscontra in queste prospettive di studio è di 
considerare il concetto di leadership strettamente legato a quello di struttura e 
dinamica di gruppo; 
 Leadership come personalità e suoi effetti: questa definizione fa parte 
della teoria dei tratti secondo la quale si devono ricercare le caratteristiche 
che rendono alcune persone più capaci di altre nell'esercitare la leadership. 
Gli studiosi ricercano una definizione che descriva più le caratteristiche che 
il leader deve possedere per essere tale, piuttosto che una spiegazione del 
termine leadership; 
 Leadership come l'arte di indurre il consenso. La leadership è definita 
come l'abilità di manipolare le persone così da ottenerne il meglio con i 
minimi contrasti e la massima cooperazione attraverso il contatto face-to-
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face tra leader e subordinati; viene quindi vista come un esercizio di 
influenza unidirezionale, il gruppo e i suoi membri vengono messi in 
secondo piano e considerati soggetti passivi; 
 Leadership come esercizio dell'influenza, l'utilizzo del concetto di 
influenza segna un passo decisivo nell'astrazione del concetto di leadership; 
gran parte degli studiosi che operarono negli anni cinquanta utilizzarono 
definizioni affini. Il concetto di influenza implica una relazione reciproca tra 
individui, non necessariamente caratterizzata da dominio, controllo o 
induzione del consenso da parte del leader; 
 Leadership come comportamento, questa definizione, caratteristica 
dell'Organizational Behavior, emerse nello stesso periodo della precedente. I 
ricercatori cercarono di spiegare quali fossero gli atti e i comportamenti 
caratteristici dell'esercizio della leadership, quelli propri di un individuo 
orientato alle attività di gruppo; 
 Leadership come forma di persuasione: è un tipo di definizione che cerca 
di rimuovere ogni implicazione alla coercizione, focalizzando invece 
l'attenzione alla relazione con i seguaci. Più recentemente la strategia 
persuasiva è stata indicata come una delle modalità di leadership; 
 Leadership come relazione di potere: per spiegare questo tipo di 
affermazione, gran parte degli studiosi che l'hanno adottata hanno utilizzato 
due soggetti di riferimento, A e B, simulando tra loro relazioni di potere; se 
A induce B ad attuare dei comportamenti per raggiungere un comune 
obiettivo, allora A ha esercitato leadership su B; 
 Leadership come strumento per raggiungere l'obiettivo: quest'idea è 
comune a molti studiosi che l'hanno inclusa nelle proprie definizioni, ma 
alcuni più di altri hanno centrato la loro sul raggiungimento dell'obiettivo. 
Questi studiosi considerano la leadership come forza principale per 
stimolare, motivare e coordinare coloro che si muovono per raggiungere un 
obiettivo comune; 
 Leadership come fattore emergente dell'interazione: ciò che differenzia 
questa affermazione dalle precedenti è il nesso di causalità; in questa si nota 
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che la leadership viene considerata un effetto dell'azione del gruppo e non 
più un suo elemento formante. La sua importanza sta nell'aver messo in 
evidenza che la leadership emerge dal processo di interazione tra individui e 
non avrebbe ragione di esistere senza di esso; 
 Leadership come ruolo di differenziazione: fa parte della teoria dei ruoli 
secondo la quale ogni individuo interagendo con altre persone o con un 
gruppo gioca un ruolo, solitamente diverso, dagli altri individui. Diversi 
autori utilizzano definizioni che vedono nella leadership un attributo che 
differenzia i membri all'interno di un gruppo; 
 Leadership come l'iniziazione di una struttura, con questa affermazione si 
vuole intendere che la funzione di leadership è indispensabile per l'avvio di 
una struttura e per il suo mantenimento 
Infine, W.E. Halal elabora un importante articolo che illustra una teoria che si 
propone di integrare le conoscenze disponibili in tema di leadership, rivolgendo 
l'attenzione verso la determinazione dei modi di comportamento del leader che si 
dimostrano più efficaci. È abbastanza riconosciuto che un certo tipo di leadership 
può dimostrarsi efficace solo nei confronti di una fascia limitata di dipendenti e per 
compiti con determinate caratteristiche. Queste integrazioni conducono alla 
formulazione di uno schema teorico integrato che definisce cinque modelli ideali:  
 Autocrazia: viene considerata come la forma più primitiva di leadership e si 
caratterizza per l'utilizzo di metodi autoritari, quali la forza e la tradizione, 
per ottenere l'acquiescenza. Si ritiene che questa forma di leadership si 
dimostri adeguata soltanto in situazioni caratterizzate da forme primitive di 
tecnologia, quali la guerra, la caccia e l'agricoltura, che implicano la ricerca 
dei mezzi fondamentali di vita ad un livello di sussistenza.  
 Burocrazia: viene definita come un rapporto razionale e utilitario fra 
dipendenti e capo, i compiti assegnati sono molto specializzati, le modalità 
per il loro svolgimento sono completamente stabilite dal superiore in modo 
razionale e le ricompense economiche sono legate in una qualche misura alla 
prestazione. Si ritiene che questo tipo di leadership sia il più efficace in 
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situazioni caratterizzate da tecnologie di routine, che comportano lo 
svolgimento di compiti ripetitivi, poiché in questo caso la specializzazione è 
conveniente, mentre uno stretto controllo dall'alto è necessario per assicurare 
l'ottenimento di prestazioni ottimali.  
 Relazioni Umane: sottolineano l'aspetto sociale nel rapporto fra capo e 
dipendenti; in questo caso per ottenere l'acquiescenza si impiegano 
ricompense e sanzioni di tipo sociale. Il capo usa l'autorità in forme 
socialmente accettabili, incoraggia l'interazione sociale e l'affiliazione. Si 
ritiene che le tecnologie di servizio, che comportano l'erogazione di servizi 
personali per assistere gli altri (si pensi al ruolo delle insegnanti e delle 
infermiere), siano le più appropriate a questo stile di direzione, in quanto le 
relazioni umane incoraggiano l'interesse sociale e migliorano le capacità 
sociali.  
 Partecipazione: viene definita come un rapporto egualitario nel quale i 
dipendenti vengono incoraggiati a condividere le responsabilità del superiore 
nella soluzione dei problemi. Si ritiene che questo stile di leadership risulti 
più efficace in situazioni caratterizzate da tecnologia di tipo influenza: cioè 
nelle quali i compiti dei subordinati comportano l'esercizio di una 
"influenza" o di un controllo sul comportamento di altre persone. Ne 
costituiscono esempi tipici: il ruolo dei capi, dei politici e dei venditori.  
 Autonomia: viene definita come un rapporto nel quale non viene esercitato 
sui dipendenti alcun controllo; il superiore fornisce soltanto informazioni e 
un supporto amministrativo ai dipendenti per aiutarli a svolgere i loro 
compiti. I dipendenti sono liberi di scegliere i compiti da svolgere e le 
modalità del loro svolgimento. Si ritiene che questo tipo di leadership sia più 
efficace per i compiti creativi, che comportano la creazione di sistemi 
complessi o di idee, attività nelle quali si richiede originalità. Questo schema 
integrato, quindi, sembra rappresentare una sintesi efficace delle più 
importanti conoscenze acquisite fino ad oggi nel campo della leadership. 
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1.3 PAUL WATZLAVICK “PRAGMATICA DELLA COMUNICAZIONE 
UMANA” 
La comunicazione svolge un ruolo fondamentale nell’interazione umana e 
soprattutto in ambito sportivo. Fin dall’inizio della sua esistenza l’uomo è coinvolto 
in un processo d’acquisizione delle regole sulla comunicazione, ma di questo 
insieme di regole è spesso inconsapevole. 
La comunicazione è importante per diversi motivi. La sua assenza o presenza può 
incidere sulla salute della persona. Inoltre, favorisce un senso di identità, perché il 
nostro senso dell’IO si basa su come interagiamo con gli altri. 
Nonostante la grande importanza della comunicazione non si è ancora riusciti a 
trovare un accordo sulla reale definizione del termine “comunicazione”. La si 
potrebbe identificare sia come un processo, poiché  la comunicazione viene intesa 
come un sistema che coinvolge più soggetti sociali in una serie di eventi, sia come  
consapevolezza e intenzionalità.  
Nell’ambito della comunicazione si sono succeduti diversi modelli teorici tra cui 
ricordiamo: 
 
 Il modello tradizionale 
 Il modello interattivo 
 Il modello dialogico 
 Pragmatica della comunicazione 
 
Il modello tradizionale è un modello di tipo lineare, in cui la comunicazione viene 
considerata come un comportamento spiegabile secondo la logica dello Stimolo-
Risposta (Emittente-Messaggio-Ricevente). È un modello lineare in cui la 
comunicazione è vista come qualcosa che una persona fa ad un'altra . L’emittente 
codifica idee, sentimenti in un messaggio e lo spedisce attraverso un canale ad un 
ricevente. Altro approccio tradizionale è il modello di Shannon Weaver composto 
da cinque elementi : la fonte di informazione, un codificatore, un canale di 
trasmissione, un decodificatore, una destinazione.  
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Il modello interattivo introduce il concetto di feedback, ossia, la risposta del 
ricevente che consente  all’emittente di capire se il proprio messaggio è stato 
recepito e nel caso, di apportarvi delle modifiche . 
Il modello dialogico considera le interazioni comunicative dialogiche, ma in 
particolare assume che gli interlocutori durante l’interazione siano 
contemporaneamente emittenti e riceventi .La comunicazione  viene considerata un 
processo in cui i soggetti partecipanti creano una relazione interagendo l’un l’altro e 
creando congiuntamente il significato degli scambi e realizzando un progetto 
comunicativo comune . 
La pragmatica della comunicazione è un orientamento filosofico sorto grazie a 
Morris, il quale si preoccupò di distinguere, all’interno della teoria del linguaggio: 
la sintassi (studio delle relazioni di un segno con un altro) la semantica (studio delle 
relazioni dei segni con gli oggetti cui si applicano) e la pragmatica( studio delle 
relazioni dei segni con gli interpretanti) . All’interno di questo filone si colloca la 
scuola di Palo Alto ( località della California in cui ha sede il centro di ricerca) che 
ha elaborato 5 assiomi che illustrano il funzionamento della comunicazione umana e 
nel contempo tutte quelle patologie o disturbi che possono portare a dei fallimenti 
comunicativi. 
La Scuola di Palo Alto, nelle persone di Gregory Bateson, Paul Watzlavick, Janet 
Helmick Beavin, Don D. Jackson ed altri, negli anni Sessanta fissò tutta una serie di 
nozioni teoriche elaborate a partire dalla sperimentazione sul campo e definì la 
funzione pragmatica della comunicazione, vale a dire la capacità di provocare degli 
eventi nei contesti di vita attraverso l’esperienza comunicativa, intesa sia nella sua 
forma verbale che in quella non-verbale. 
Facendo riferimento al concetto di retroazione sviluppato dalla teoria della 
cibernetica, si può affermare che, all’interno di un qualsiasi sistema interpersonale 
(come una coppia, una famiglia, un gruppo di lavoro, una diade terapeuta-paziente), 
ogni persona influenza le altre con il proprio comportamento ed è parimenti 
influenzata dal comportamento altrui. La stabilità e il cambiamento inerenti al 
sistema sono determinati da tali circuiti di retroazione: l’informazione in ingresso 
può venire così amplificata (è il caso della retroazione positiva) e provocare un 
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cambiamento nel sistema, oppure può venire neutralizzata (e allora si parla di 
retroazione negativa) e mantenere la stabilità dello stesso. 
I sistemi interpersonali caratterizzati da un tipo di comunicazione patologica, vedi il 
caso delle famiglie con un membro schizofrenico, sono di solito estremamente 
stabili, quasi cristallizzati; il ruolo e l’esistenza del paziente sono indispensabili per 
la stabilità del sistema familiare, che reagirà con un loop di retroazioni negative in 
risposta a qualsiasi tentativo di cambiamento della sua organizzazione (omeostasi 
del sistema familiare). 
Nel 1967 Paul Watzlawick,  Janet Helmick Beavin, Don D. Jackson pubblicano 
"Pragmatics of Human Communication. A Study of Interactional Patterns, 
Pathologies, and Paradoxes", che riporta appunto gli studi condotti al MRI sugli 
effetti pragmatici che la comunicazione umana ha sui modelli interattivi e sulle 
patologie. 
Secondo la pragmatica in ogni scambio comunicativo si crea una relazione sociale 
tra i comunicanti che va oltre la semplice trasmissione del messaggio. 
 
Comunicazione = Comportamento 
 
All’interno della comunicazione pragmatica si collocano gli studi e le ricerche della 
Scuola di Palo Alto e in particolare dello studio sopracitato. 
I presupposti teorici elencati nel primo capitolo del libro di Watzlavick aprono la 
strada a quelli che, ancora attualmente, vengono considerati i fondamentali assiomi 
della comunicazione umana: 
1. L'impossibilità di non-comunicare 
2. Livelli comunicativi di contenuto e di relazione 
3. La punteggiatura della sequenza di eventi 
4. Comunicazione numerica e analogica 
5. Interazione complementare e simmetrica 
Il primo assioma ci insegna che non si può non-comunicare. Qualunque 
comportamento comunica qualcosa e visto che è impossibile avere un non 
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comportamento, la non-comunicazione è altrettanto impossibile. Qualunque cosa fai 
o dici, qualunque scelta (dai vestiti alla macchina, da ciò che leggi allo sport che 
pratichi o che non pratichi) comunica qualcosa agli altri di te stesso. Anche un 
semplice viaggio in treno è comunicazione, è condivisione dello spazio dello 
scompartimento con estranei. E l’atteggiamento che abbiamo comunica agli altri 
qualcosa di noi. Quante volte nell’arco della giornata ci facciamo un’idea, giusta o 
sbagliata che sia, sulle persone che vediamo di sfuggita, anche basandoci solo sul 
loro modo di vestire o di camminare o di parlare. 
 
“L'impossibilità di non-comunicare rende comunicative tutte le situazioni 
impersonali che coinvolgono due o più persone.” 
Paul Watzlawick, Janet HelmickBeavin e Don D. Jackson, Pragmatica della 
comunicazione umana, 1967 
 
 
Il secondo assioma chiarisce che all’interno di ogni comunicazione vanno distinti 
due livelli. Il primo è il livello del contenuto (report), che dice che cosa stai 
comunicando. Il secondo è il livello della relazione (command), che dice che tipo di 
relazione vuoi instaurare con quella comunicazione. L’informazione contenuta in un 
messaggio assume valori diversi dipendentemente dalle relazioni che si creano tra i 
parlanti. Tutto ciò che riguarda le relazioni costituisce meta comunicazione, poiché 
fornisce istruzioni su come interpretare i contenuti del messaggio. La 
comunicazione ha un doppio contenuto che riguarda il  “cosa” si dice e il “come” lo 
si dice. Quest’ultimo aspetto dipende dal tipo di relazione tra i parlanti. 
“chiudi la porta” 
Per esempio, la frase sopracitata esprime un contenuto (la richiesta di chiudere la 
porta) e potrebbe essere detta con tono pacato o aggressivo, stabilendo due tipi di 
relazioni diverse con l’interlocutore. Le problematiche o i litigi spesso sono di 
origine relazionale e non riguardano i contenuti veri e propri della comunicazione. 
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Il terzo assioma spiega che il modo di interpretare una comunicazione dipenda da 
come viene “punteggiata la sequenza delle comunicazioni fatte”. Per esempio di 
fronte ad un atleta che si chiude in se stesso e al trainer che lo riprende verbalmente, 
il primo potrebbe dire che si chiude, perché il trainer lo riprende e il secondo 
potrebbe ribattere che lo sta riprendendo perché lui si chiude. A seconda della 
“punteggiatura” usata il significato della comunicazione prende sfaccettature 
differenti. In uno scambio comunicativo vengono rispettati i rapporti di causa-
effetto. Ovvero in una situazione di normalità, c’è un reciproco riconoscimento del 
turno di parola, di chi afferma e di chi risponde. Le sequenza di azione vanno 
considerate nel complesso, perciò bisogna stabilire chi agisce e chi reagisce, chi 
trasferisce informazioni e chi le riceve. Dalla punteggiatura della relazione dipende 
il rapporto causa-effetto. 
“un uomo si isola, la donna brontola” 
 
In base a come leggiamo la frase, il significato della frase e soprattutto la sequenza 
delle azioni cambiano totalmente. 
  
Il quarto assioma differenzia due tipi di comunicazione: quella analogica e quella 
numerica o digitale. La comunicazione analogica si basa sulla somiglianza 
(analogica) tra la comunicazione e l’oggetto della comunicazione:  rientra in essa 
tutta la comunicazione non-verbale e l’uso della immagini.  È un tipo di 
comunicazione intuitivo, il rapporto fra oggetto e segno è dettato dalla somiglianza 
(linguaggi non verbali). La comunicazione numerica o digitale riguarda invece l’uso 
delle parole e in generale dei segni arbitrari della sintassi logica, cioè i  segni 
convenzionali della lingua parlata e scritta. È di tipo astratto, il rapporto tra il segno 
e l’oggetto è dettato dalla somiglianza (linguaggi non-verbali).  
 
Il quinto assioma spiega che tutte le interazioni tra comunicanti possono essere di 
due tipi: simmetriche o complementari. Si ha un’interazione simmetrica quando due 
interlocutori , rispetto a quella comunicazione, si considerano di pari livello , sullo 
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stesso piano. L’interazione complementare si ha invece quando gli interlocutori non 
si considerano sullo stesso piano, bensì risulta evidente da quella comunicazione 
che uno dei due ha una posizione superiore (one-up) e l’altro  subordinata (one-
down). 
“trainer-trainer / docente-docente”  SIMMETRICA 
“trainer-atleta / docente-studente”  COMPLEMENTARE 
 
Da questi assiomi parte uno studio complesso e approfondito dei processi 
comunicativi, delle sfaccettature, degli errori  e dei conflitti .  
 
 
Figura 1.  I 5 assiomi della comunicazione 
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Capitolo 2 
 LA COMUNICAZIONE 
 
2.1 DEFINIZIONE DI “COMUNICAZIONE” 
Dal latino communicare (condividere) a sua volta correlato a communis (comune). 
Quando comunichiamo incrementiamo la nostra conoscenza condivisa, cioè il 
“senso comune” , la precondizione essenziale per l’esistenza di qualsiasi comunità.  
La COMUNICAZIONE è definita come l’insieme dei fonemi che comportano la 
distribuzione di informazioni.  
 
“ Ho un buon livello culturale, sono ferratissimo sull’argomento, parlo 
correttamente italiano, pertanto la mia comunicazione sarà perfetta "  
SBAGLIATO!!! 
 
Comunicare è diverso da informare. Io informo tramite la trasmissione pura e 
semplice di notizie e dati da un soggetto a un altro. Io comunico mettendo in 
comune, realizzando uno scambio tra due o più parti. 
Ogni comportamento umano o animale che sia è un mezzo per comunicare qualcosa 
a chi ci sta di fronte. Nelle neuroscienze sono stati effettuati numerosi studi 
riguardanti il comportamento umano e la comunicazione. Recentemente sono stati 
condotti studi tramite i quali, gli studiosi hanno interpretato il funzionamento di 
diverse aree del cervello in relazione al comportamento umano. Durante un ADO 
svolta presso l’Università di Pisa con il Professor Pietrini sono stati menzionati 
studi che hanno voluto dimostrare come l’uomo sia ancora oggi guidato, come tutti 
gli animale, dall’istinto di sopravvivenza. I test di laboratorio condotti, volevano 
dimostrare come il cervello tendesse a selezionare le informazioni esterne ricevute 
in maniera tale da attivare il sistema simpatico ad una reazione di allerta per 
favorire la sopravvivenza in caso di pericolo. I soggetti, presi in esame, erano 
sottoposti a test visivi, che prevedevano la somministrazione di immagini che 
ritraevano l’attentato delle “Torri Gemelle”. L’esperimento consisteva nel chiedere 
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ai soggetti la massima attenzione sull’immagine proiettata per alcuni secondi in 
continuazione. Tutti i soggetti, alla fine della visione, ricordavano il viso 
terrorizzato di uno dei soggetti ritratti, e nessuno degli esaminati , aveva notato 
come ad ogni fotogramma le immagini avevano subito delle modifiche. Tutto ciò è 
stato analizzato per spiegare come il nostro cervello cerchi di concentrare la sua 
attenzione sulla mimica facciale che esprimi situazioni di pericolo, in maniera tale 
da garantire la sopravvivenza all’individuo (evento che accade nel mondo animale). 
Infatti, anche se noi non ce ne accorgiamo ogni giorno mettiamo in pratica questa 
“teoria della sopravvivenza”, quando nelle relazioni interpersonali, abbiamo a che 
fare con altri individui è proprio questo meccanismo che ci guida nelle scelte. Tutto 
ciò è stato illustrato per far comprendere l’importanza e la spiegazione di come ogni 
nostro comportamento sia comunicazione e soprattutto comunicazione di ciò che 
noi siamo o proviamo. 
Quando ci relazioniamo con gli altri esseri umani, il loro comportamento e il nostro 
innescano delle reazioni anche inconsce che precludono un’eventuale 
comunicazione o che comunque innescano “simpatie” o “antipatie” tra i soggetti. 
Quando, durante la vita quotidiano, sentiamo affermare “quella persona non mi 
piace a pelle”  sembra quasi una cosa fuori da ogni logica, ma è proprio in questo 
caso che il nostro istinto di sopravvivenza prende il sopravvento in noi. Basta che la 
persona in questioni adotti comportamenti ritenuti dal nostro inconscio sgradevoli, 
pericolosi o irritanti che causano in noi una reazione negativa: di difesa o di attacco, 
la quale precluderà il continuo della conversazione. Per spiegare al meglio queste 
situazioni ci soffermeremo successivamente su dei punti cruciali riguardanti la 
comunicazione umana che ci potranno aiutare nel nostro ambito sportivo, ma in 
genere in tutta la vita. 
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2.2 IL PROCESSO COMUNICATIVO 
Il processo comunicativo prevede delle componenti strutturali di base quali: il 
sistema, l’emittente (animale, uomo, macchina) che trasmette; un canale (o mezzo o 
veicolo) comunicativo necessario per trasferire l’informazione; il contenuto della 
comunicazione o referente: l’informazione; un codice formale mediante il quale 
viene data una forma linguistica all’informazione e infine, il ricevente, colui che 
riceve l’informazione. 
Il linguista Roman Jakobson ha schematizzato sei aspetti fondamentali che sono 
tuttavia riconducibili anche ad altre forme di comunicazione, compresa quella non-
verbale. 
Egli ha individuato: 
 EMITTENTE: colui che invia; 
 MESSAGGIO: l’oggetto dell’invio; 
 DESTINATARIO: colui che riceve il messaggio; 
 CONTESTO: insieme della situazione generale in cui avviene l’evento 
comunicativo; 
 CODICE: comune a mittente e destinatario; 
 CANALE: connessione fisica e psicologica fra mittente e destinatario; 
  
 
 
Figura 2.  Processo comunicativo 
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Per esserci comunicazione devono essere presenti tutti questi elementi, nessuno 
escluso. Spesso ad essi si aggiungono altri due elementi, che vengono considerati 
secondari, ma che nella civiltà occidentale hanno una funzione primaria: rumore e 
ridondanza. 
Ovviamente il fatto che tutti questi elementi debbano essere presenti non sta a 
significare che in un contesto comunicativo se ne abbia una perfetta 
consapevolezza. Spesso infatti il ricevente non sa di esserlo o se ne accorge solo 
dopo un certo tempo; oppure l'emittente crede di esserlo in un modo e invece lo 
diventa in un altro, del tutto involontario.  
Il processo comunicativo è una delle cose più complesse che esistano e la presenza 
contemporanea dei sei elementi suddetti non garantisce che esso avvenga in maniera 
regolare. I fraintendimenti sono all'ordine del giorno su tutti e sei gli elementi. 
D'altra parte, la possibilità dell'equivoco è uno dei fattori che distingue la 
comunicazione umana da quella animale. Il settimo elemento infatti, quello 
assolutamente più importante, che dà senso a tutti gli altri elementi, è anche quello 
che non si vede, poiché rappresenta un processo mentale o spirituale o interiore: è la 
comprensione adeguata del messaggio nel momento in cui lo si riceve. Questa 
comprensione provoca una reazione psicologica particolare nell'animo umano, non 
solo da parte di chi riceve il messaggio, ma, di conseguenza, anche da parte di chi lo 
ha inviato. Se ci limitassimo a discutere sui sei elementi suddetti, noi avremmo 
precisato le modalità tecniche della comunicazione, ma non avremmo detto nulla 
sulla sua effettiva riuscita, la quale non può dipendere unicamente da quegli 
elementi. 
 
Emittente e ricevente 
Emittente viene dal latino e-mittere, cioè mandare fuori, inviare. In lingua italiana si 
dice anche mittente, trasmittente (cioè colui che trasmette un messaggio), 
codificatore (cioè colui che trasforma in segni il senso di ciò che vuole trasmettere). 
Ricevente viene dal latino recipere, cioè ricevere. In lingua italiana si dice anche 
destinatario (colui al quale è destinato un messaggio) o decodificatore (cioè colui 
che trasforma i segni in concetti). 
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In un reale processo comunicativo i due ruoli sono continuamente intercambiabili. 
Se non c'è interazione, la comunicazione infatti viene detta unidirezionale, 
unilaterale… Un insegnante che si prepara a voce alta la lezione che il giorno dopo 
farà ai suoi allievi, può essere più comunicativo, nel momento in cui parla da solo, 
di quell'insegnante che parla ai propri ragazzi senza mai chiedere loro se hanno 
capito, se hanno domande da fare e soprattutto senza avere la pazienza d'aspettare 
una loro reazione (o informazione di ritorno o retroazione o feed-back). L'efficacia 
di un qualunque messaggio comunicativo è direttamente proporzionale al grado 
d'interattività che permette. Si pensi: il fatto che l'interattività debba esistere non 
significa che essa possa essere considerata come un limite da sopportare. 
L'interattività è la precondizione fondamentale che permette ad un messaggio 
d'essere non solo condiviso, ma, proprio per questa ragione, anche modificato. 
Ovviamente qui si dà per scontato che la comunicazione sia un processo attivo, che 
coinvolge emittente e ricevente. Alcuni sostengono che esiste comunicazione anche 
tra due persone che in uno scompartimento del treno non si dicono una sola parola. 
Questa forma di comunicazione è però al negativo e non porta ad alcun risultato 
meritevole di considerazione. I due individui possono non parlarsi per vari motivi, 
ma finché non si parlano questi motivi restano indecifrabili (soggetti a molte 
congetture) - ciò che appunto la comunicazione deve evitare, poiché essa ha lo 
scopo di aiutare a comprendere (anche, eventualmente, per modificare degli 
atteggiamenti o delle opinioni). La comunicazione più perfetta è quella tra due 
persone che possono servirsi di tutto il loro corpo per comunicare. Quanto più tra 
queste due persone si frappongono mezzi meccanici, tanto più la comunicazione 
diventa imperfetta. Per non risultare impossibile, a causa della presenza di questi 
mezzi artificiali, la comunicazione deve darsi delle regole molto precise, che vanno 
rispettate sia dall'emittente che dal ricevente. (A dir il vero oggi, nella civiltà 
occidentale, è netta la dittatura comunicativa e informativa dell'emittente, cioè di 
colui che dispone della proprietà dei mass-media e che non tollera interferenze che 
possano mettere in discussione tale monopolio). Questo naturalmente non significa 
che ci sia più possibilità di "reciproca comprensione" tra due persone vicine 
(prossemiche) che non tra due persone lontane, divise da vari mezzi artificiali. 
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Probabilmente anzi il bisogno dell'umanità di darsi dei mezzi artificiali con cui 
poter comunicare con persone lontane, è nato proprio dalla difficoltà di instaurare 
rapporti normali (umani) con persone vicine. Tuttavia è fuor di dubbio che nessun 
mezzo artificiale è in grado di ovviare alle carenze di un normale rapporto 
comunicativo tra due persone vicine. Chi pensa il contrario, si crea delle illusioni. 
Oltre a ciò bisogna precisare che nel mondo degli umani, tra emittente e ricevente 
spesso si frappongono non tanto mezzi meccanici, quanto altri esseri umani, che 
svolgono funzioni particolari e che rendono la comunicazione a volte più facile e 
altre volte più difficile. Si pensi p.es. alla funzione del giornalista, quando deve 
riportare le parole di una persona intervistata, oppure alla funzione di un 
ambasciatore. Normalmente qualunque intermediario (ricettore) modifica in qualche 
sua parte il messaggio ricevuto che deve trasmettere: se non lo fa nel contenuto, lo 
fa nella forma o nel tono. Questo è un limite assolutamente inevitabile. D'altra parte 
un mezzo meccanico non potrebbe essere più fedele di un soggetto umano. Anzi, 
mentre un intermediario può in qualche modo rimediare a una possibile cattiva 
ricezione del messaggio (l'emittente può averglielo fornito in maniera inadeguata o 
imprecisa o insufficiente), una macchina non può certo farlo. Quante volte si sono 
avuti ambasciatori migliori dei loro capi di Stato? Si può addirittura dire che tra due 
involontarie falsificazioni, quella dell'intermediario umano e quella della macchina, 
la prima sia sempre meno grave della seconda, proprio perché di fronte a una 
macchina ci si aspetta la perfezione, mentre di fronte a un soggetto umano si è 
disposti a tollerare delle manchevolezze. E' comunque vero che più intermediari ci 
sono e più diventa rischiosa l'interezza della comunicazione. A volte gli 
intermediari rendono più facile la comunicazione nel senso che sanno semplificarla 
senza banalizzarla, oppure sanno smorzare toni troppo eccessivi da parte 
dell'emittente. Tuttavia, un mediatore viene accettato come tale dall'emittente 
proprio perché questi può fidarsi dell'onestà di quello. Un mediatore non potrebbe 
mai falsificare un messaggio fino al punto che l'emittente non decida di sostituirlo 
con un'altra persona di fiducia. 
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Messaggio, Referente e Contesto 
Il contenuto della comunicazione di chiama messaggio (dal latino missum, "ciò che 
è stato inviato").L'oggetto cui il messaggio esplicitamente o implicitamente si 
riferisce si chiama referente. L'oggetto può essere una cosa reale o immaginaria, un 
concetto o uno stato d'animo. Per esempio il messaggio "piove" ha come referente 
la "pioggia". 
Il referente, in un certo senso, dà sostanza al messaggio, che altrimenti apparirebbe 
incomprensibile, troppo astratto e generico o poco significativo. Tuttavia, sarebbe 
un errore pensare che sia sufficiente individuare il referente per comprendere in 
maniera adeguata un messaggio. Messaggio e referente possono essere compresi in 
maniera adeguata solo se collocati in un contesto spazio-temporale e semantico 
sufficientemente definiti (che poi sono il substrato e lo sfondo in cui le parole 
acquistano un significato più o meno specifico). Per restare all'esempio di prima: 
l'espressione "piove" se viene detta in una zona desertica, dove l'acqua scarseggia, 
può far pensare a uno stato d'animo collettivo di felicità, ma se viene detta in una 
zona geografica caratterizzata da una forte presenza industriale, può anche suscitare 
delle preoccupazioni, in quanto la collettività già conosce il pericolo delle "piogge 
acide". Come si può notare, il referente pioggia non dice nulla di particolarmente 
significativo se estrapolato da un determinato contesto. L'affermazione "piove" 
continua a restare di tipo generico. A tale proposito, si pensi solo a quanti malintesi 
suscitano molte previsioni meteorologiche, e non solo perché, nonostante i mezzi 
tecnico-scientifici, spesso si rivelano molto approssimate o addirittura infondate, ma 
anche perché sono continuamente soggette agli umori popolari. Il sole, p.es., viene 
sempre presentato come indice di "bel tempo" e la pioggia come indice di "cattivo 
tempo". Solo quando vi è troppo caldo si dice che dovrebbe piovere. Questo modo 
d'impostare le cose non tiene assolutamente conto della naturale alternanza di sole e 
pioggia, né, tanto meno, del fatto che p.es. l'agricoltura ha bisogno delle piogge non 
meno che del sole per potersi sviluppare (aspetto, questo, che in una società basata 
prevalentemente sull'industria e i servizi risulta del tutto marginale). Dunque, per 
comprendere o per formulare adeguatamente un messaggio occorre saper bene in 
quale contesto (o per quale contesto) è nato (o è indirizzato).Occorre avere una 
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consapevolezza storica o sociale o culturale o ambientale sufficientemente 
sviluppata, altrimenti non si fa "scienza", ma solo chiacchiera. Si badi: la 
comprensione o la formulazione adeguata di un messaggio non è inversamente 
proporzionale al numero di possibili referenti cui quel messaggio può collegarsi: un 
messaggio non viene più facilmente compreso o formulato quanto minori sono i 
referenti cui esso può connettersi. In ultima analisi è sempre e solo il contesto 
semantico che decide in merito, ed esso è essenzialmente un contesto sociale, cioè 
basato su rapporti umani che si presume siano caratterizzati da un'esperienza di 
valore, situati in uno spazio e in un tempo determinati. 
Questo ovviamente non significa che un messaggio formulato correttamente non 
possa essere frainteso. Significa semplicemente che se uno pensa di poter essere 
capito meglio utilizzando un linguaggio ritenuto inequivoco, si illude. Un 
linguaggio potrebbe essere inequivoco se avesse pochissime espressioni da 
comunicare, cioè se fosse vicino a quello animale, ma in un linguaggio del genere 
nessun essere umano si riconoscerebbe. Senza poi considerare che una delle 
caratteristiche degli umani è proprio quella di voler equivocare sulle parole (fatto, 
questo, che produce situazioni paradossali, comiche, tragicomiche…, assolutamente 
sconosciute al mondo animale). La possibilità di equivocare appartiene all'esercizio 
della libertà umana. 
Contesti specifici 
Il contesto dunque aiuta sia l'emittente a codificare che il ricevente a decodificare il 
messaggio in modo adeguato alla situazione da cui esso dipende. Il contesto non 
solo collega il messaggio al referente in modo univoco, ma collega fattivamente 
l'emittente al ricevente, precisando i ruoli di ciascuno e stabilendo le regole cui 
ciascuno si deve attenere. Il problema infatti è quello di realizzare, anche a distanza 
di tempo e con spazi molto ampi, una comprensione la più possibile adeguata del 
messaggio. Ed è appunto il contesto che permette di conoscere tutta una serie di 
elementi extra-linguistici o meta-linguistici che aiutano in maniera decisiva la 
comprensione del messaggio. L'ambiguità della comunicazione non è un limite, ma 
una ricchezza del linguaggio umano, proprio perché le sfumature di senso sono 
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tantissime. Va poi considerato che spesso e volentieri l'emittente, quando lancia un 
messaggio, poiché pensa di riferirsi ai suoi contemporanei, lascia sottintesi molti 
elementi del contesto cui il messaggio si riferisce, per cui, a distanza di tempo, può 
risultare abbastanza difficoltosa la comprensione del messaggio, quando non 
addirittura impossibile. I presupposti, i rimandi impliciti sono spesso la chiave di 
volta che permette al ricevente di decodificare il messaggio, ma essi, per essere 
individuati, necessitano di una conoscenza adeguata del contesto originario. Tale 
conoscenza può apparire tanto più difficile quanto più il contesto è lontano nel 
tempo e nello spazio. Tuttavia non è sempre così. Oggi sappiamo molto di più sui 
misteri delle piramidi o di Stonehenge che sui misteri della strategia della tensione o 
del disastro di Ustica. Molto dipende, nel campo della comunicazione, dalla volontà 
di farsi capire, oppure dalla possibilità effettiva di farsi capire. Spesso infatti chi 
lancia un messaggio deve tener conto di divieti e censure cui il potere politico, in 
modo diretto o indiretto, lo obbliga.  
Semplificando, si può forse dire che, a seconda dei vari tipi di messaggio, esistono 
tre forme contestuali: 
 
a) linguistica e testuale, la quale permette di comprendere il significato di un 
messaggio rapportandolo al testo cui appartiene. Questo per evitare indebite 
estrapolazioni o le ricostruzioni del senso di un messaggio prendendo pezzi di frasi 
in ordine sparso, usando il contesto linguistico solo in maniera molto approssimata 
(questo è il criterio di certe antologie o di molti riassunti che si usano in ambito 
scolastico); 
b) situazionale o extra-linguistica, la quale permette di comprendere il significato di 
un messaggio inserendolo in una particolare situazione o circostanza. Qui l'analisi 
del tempo e dello spazio diventa decisiva. Bisogna saper rispondere alle domande 
"quando" e "come"; 
c) culturale, la quale permette di chiarire il significato di un messaggio inserendolo 
in un insieme più o meno vasto e complesso di elementi collegati alla cultura di un 
gruppo sociale, di un ambiente, di una collettività, facendo bene attenzione a non 
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isolare mai un individuo dal gruppo cui appartiene. Qui occorre, rispondendo alla 
domanda del "perché", analizzare gli sviluppi delle idee, delle concezioni di vita, 
delle scelte normative, delle decisioni politiche ecc. E' indubbiamente il lavoro più 
difficile. Chi si limita a fare questo, prescindendo dagli altri due lavori, costruisce 
senza fondamenta.  
Spesso, ingenuamente, si ritiene che un messaggio sia tanto più efficace quanto più 
si presenta privo di riferimenti contestuali. Addirittura si pensa che un messaggio 
possa aspirare all'eternità quanto più si distacca dalla storicità che lo condiziona. 
Niente di più falso. Un messaggio può essere utile ai posteri solo se è stato utile ai 
contemporanei. Ovviamente ai posteri sarà utile solo come "lezione di metodo", 
come "criterio generale dell'agire", ma questo è quanto basta per essere concreti e 
determinati storicamente. Il tempo che deve caratterizzare massimamente 
l'individuo è il presente. Ogni messaggio è tanto più utile, interessante, vero e 
profondo quanto più ha saputo aiutare gli uomini del presente a risolvere i loro 
problemi. 
Si può in tal senso sostenere che un messaggio è tanto più destinato a durare nel 
tempo (come "insegnamento"), quanto più esso ha saputo collocarsi nel tempo in 
cui è stato formulato. 
 
Il canale 
Il messaggio, per giungere dall'emittente al ricevente, deve passare attraverso un 
mezzo, chiamato canale. I cinque sensi del corpo umano rappresentano, in tal senso, 
i cinque canali fondamentali naturali. Di essi la società occidentale ne ha sviluppati, 
in forza soprattutto dei mezzi tecnici, soprattutto due: visivo e uditivo. Viceversa, 
gusto, olfatto e tatto sono stati abbastanza penalizzati. Il tatto, nella nostra società, è 
legato più che altro a situazioni di tipo sessuale, oppure viene usato in ambiti 
meramente ristretti (p.es. quello familiare o parentale). Tra estranei il tatto viene 
scarsamente usato come mezzo comunicativo, e comunque lo è molto di meno nei 
paesi nord-europei che in quelli mediterranei. Si ha come il timore di toccarsi, 
oppure si pensa che, toccandosi, si voglia trasmettere un messaggio che va al di là 
della pura e semplice amicizia o cordialità. Il gusto è uno dei sensi più ricercati dai 
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messaggi pubblicitari, i quali però non possono trasmetterlo che attraverso la vista e 
l'udito. Esso viene letteralmente bombardato da messaggi voluttuari che minano la 
salute del corpo. L'olfatto è decisamente il senso più trascurato nella nostra società. 
Infatti i media ci hanno così convinto che il capitalismo sia la civiltà migliore del 
mondo, che sopportiamo come cosa del tutto naturale l'aria irrespirabile delle nostre 
città, i condizionatori che ci illudono di renderla più respirabile ecc. La 
trascuratezza delle esigenze dell'olfatto porta i cittadini ad ammalarsi seriamente di 
tutte le moderne malattie del capitalismo. Quanto agli altri due canali: visivo e 
uditivo, essi hanno acquistato, con l'avvento della tv, un primato talmente grande 
che praticamente sono in grado d'indurre l'utente a credere che la vera realtà sia solo 
quella che trasmette la tv e che tutto quello che non si vede o non si sente 
praticamente è come se non esistesse. Fino allo sviluppo della radio la prevalenza 
era ovviamente dell'udito. Con l'invenzione del cinematografo è subentrata la 
visione di immagini in movimento, che però per molto tempo sono rimaste mute e 
in bianco e nero. Prima della radio e del cinema la prevalenza era del testo scritto, 
per chi aveva studiato, e del discorso orale, per la stragrande maggioranza. Si era 
allora senza dubbio più capaci di raccontare le cose e si aveva più pazienza di 
ascoltarle. Quanto alla lettura dei libri, essi indubbiamente allenavano la mente alla 
fantasia. Ora la prevalenza è passata decisamente alle immagini, al punto che le 
parole fanno loro da contorno. Le immagini devono essere in continuo movimento e 
multicolorate, capaci di trattare qualunque argomento. La grande mistificazione 
della tv si produce allorquando si sostiene che le immagini parlano da sole. Ovvero 
che l'autenticità di un messaggio è direttamente proporzionale alla sua ripresa 
televisiva (specie se in diretta).  
Nella scuola italiana non sono previsti insegnamenti obbligatori che aiutino lo 
studente ad assumere un atteggiamento critico nei confronti della comunicazione 
radio-televisiva e dell'informazione multimediale in genere. Grazie alla tv la 
passività dello spettatore è diventata quasi totale, benché oggi da più parti si 
rivendichi l'esigenza dell'interattività. Si chiede cioè all'utente d'interagire su un 
oggetto di consumo deciso da altri. I mezzi di comunicazione di massa sono 
diventati sempre più potenti, ma il loro uso è prevalentemente negativo, poiché, 
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anche quando vuole essere positivo, l'utente, preso singolarmente, non è in grado di 
controllare di persona niente. Non può esistere alcun valore positivo nell'uso di 
mezzi la cui gestione è talmente complessa da sfuggire alla comprensione del 
cittadino di media cultura. Nessun potere politico, oggi, può fare a meno dell'uso di 
questi potentissimi mezzi di ricerca del consenso sociale. Quanto più il canale è in 
grado di raggiungere il maggior numero possibile di persone, tanto più esso rischia 
di essere oggetto di un uso distorto. Censure e strumentalizzazioni potrebbero essere 
evitate se la proprietà del mezzo mediale appartenesse realmente ai cittadini, cioè se 
fosse veramente "pubblica" e non "statale", cioè "governativa", "parlamentare", 
"partitica", o di una classe sociale egemone. Sul piano tecnico si può affermare che 
la scelta del mezzo condiziona il contenuto stesso del messaggio. Non c'è nessun 
canale che di per sé possa offrire maggiori garanzie di autenticità di un altro. Un 
messaggio può essere falsificato con qualunque mezzo; anzi, normalmente la 
falsificazione è tanto più grande quanto più è complesso e sofisticato il mezzo. Un 
ultimo aspetto da considerare nella scelta del canale comunicativo, in relazione a un 
determinato messaggio da trasmettere, è la questione del momento in cui 
trasmetterlo. L'emittente deve sapere quando è il momento giusto per lanciare un 
messaggio e quando non lo è. L'emittente deve conoscere anche la modalità 
migliore di trasmissione che un determinato canale permette. Non si può usare 
liberamente un mezzo senza conoscerne a fondo le effettive potenzialità. 
(Naturalmente molte di queste potenzialità vengono apprese nel corso dell'utilizzo 
del mezzo). Tuttavia un emittente, per essere veramente democratico, dovrebbe 
darsi delle regole preventive, che gli impediscano di usare in maniera indebita un 
determinato mezzo. Ogni emittente deve sapere che per trasmettere un messaggio 
non sono sufficienti i mezzi tecnici o la loro padronanza specialistica. Un 
messaggio, per essere efficace, deve essere adeguato alla sensibilità umana di chi lo 
riceve, e quest'ultimo deve poter reagire mostrando apprezzamento o disappunto. 
 
Il codice 
L'insieme dei segni convenzionali con cui viene formulato un messaggio si chiama 
codice. Il codice deve essere conosciuto sia dall'emittente (che in tal caso diventa un 
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codificatore) che dal ricevente (il decodificatore), altrimenti la comunicazione è 
impossibile. Quanto meno il codice è sviluppato, tanto più è facile la 
comunicazione, ma solo per concetti e idee molto semplici, che non possono certo 
soddisfare le complesse esigenze dell'interazione umana. D'altra parte se un codice è 
troppo complesso, esso diventa patrimonio solo di una ristretta minoranza di 
persone. Dunque, una comunicazione è tanto più interessante quanto più è possibile 
formulare pensieri o sentimenti profondi (eventualmente usando anche messaggi 
semplici, a tutti comprensibili). Basti pensare la difficoltà comunicativa se il codice/ 
lingua tra i due soggetti non coincidono. Tuttavia, non tutti i messaggi possono 
essere comprensibili. Molti di essi vengono compresi, ma non accettati, perché non 
condivisi; altri non vengono neppure compresi sino in fondo, pur essendo espressi 
in un linguaggio semplice: questo perché quando esistono pregiudizi e stereotipi 
non si è disponibili a comprendere l'interezza del messaggio. Non solo, ma, poiché 
l'essere umano è di una complessità estrema, spesso accade che una stessa parola 
può essere intesa in modi alquanto differenti. Non basta conoscere un codice per 
poter comunicare nella pienezza delle nostre possibilità: occorre anche un'intesa 
extra-linguistica tra emittente e ricevente, che, se manca la condivisione di 
un'esperienza comune, è una delle cose più difficili da realizzare. Se dunque il 
codice è frutto di una convenzione, la necessità di vivere un'esperienza umana, per 
una adeguata e reciproca comprensione, non può essere il frutto di una semplice 
convenzione. Da questo punto di vista, la vicinanza fisica di due persone (p.es. di 
due colleghi di lavoro, di due condomini ecc.) non è di per sé garanzia sufficiente 
per realizzare un'esperienza comune. Né si può sostenere che un codice tanto più 
riflette la realtà di tali esperienze comuni quanto più è diffuso a livello geografico. 
Un'esperienza va considerata "comune" quando i suoi valori fondamentali sono 
condivisi, e quindi quando i codici che utilizza per esprimere sono il frutto di una 
libera scelta da parte delle persone coinvolte in quell'esperienza. Il codice più 
immediato e diretto è quello gestuale del corpo. Normalmente chi usa la gestualità 
lo fa per sintetizzare dei concetti che, se espressi col linguaggio orale o scritto, 
sarebbero sicuramente più articolati. Un'altra caratteristica del linguaggio gestuale è 
la sua capacità simbolico-evocativa, che è molto forte appunto perché chi lo usa sa 
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di poterlo mettere in alternativa al linguaggio meramente orale e scritto. Se 
dicessimo che l’essere umano è fatto per comunicare, diremmo senza dubbio una 
verità di carattere generale. Tutti sanno che il codice dei gesti è più universale di 
quello delle parole, ma lo è anche perché è più semplice e quindi meno adatto a 
esprimere la complessità dei nostri pensieri ed emozioni.  
 
Rumore e Ridondanza 
Ogni comunicazione può essere disturbata o addirittura impedita: è il rumore; 
oppure può essere facilitata e rafforzata: è la ridondanza. "Rumore" è un termine 
tecnico, che fa riferimento a inconvenienti di tipo fisico: p.es. una voce rauca o 
balbettante da parte dell'emittente, oppure la distrazione o la sordità da parte del 
ricevente. Anche quando il termine intende riferirsi, in maniera più traslata, a un 
codice troppo difficile o troppo oscuro o alla mutevolezza eccessiva del referente - 
si tratta sempre d'inconvenienti di tipo tecnico. Basti pensare quando possano 
distrarci i rumori circostanti durante una conversazione condotta, per esempio in 
strada o in una stanza affollata e quanto queste distrazioni possano avere effetti 
negativi sulla trasmissione/ricezione del messaggio comunicativo. Viceversa, i 
fattori che facilitano o rinforzano la comunicazione, agendo su uno dei suoi 
elementi, prendono il nome di "ridondanza", la quale non ha come scopo quello di 
aumentare l'informazione contenuta nel messaggio, ma solo quello di renderla più 
chiara. La ridondanza è tipica della pubblicità o di certo insegnamento nelle scuole. 
In certi casi la ridondanza può aiutare a risolvere i problemi causati dal "rumore", 
ma un'eccessiva ridondanza il più delle volte produce l'effetto contrario, cioè 
l'assuefazione, per cui essa, invece di apparire come un mezzo specifico in una 
situazione particolare, viene percepita come cosa naturale, normale, benché 
fastidiosa, e quindi da evitare il più possibile.  
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Figura 3.  Elementi della comunicazione 
 
La teoria di Jacobson, illustrata anche durante i suoi corsi al M.I.T, si basa su di un 
modello generale per la comunicazione linguistica, che integra modelli precedenti di 
Karl Buhler e Bronislaw Malinowski, proponendo la suddivisione delle funzioni del 
linguaggio in sei funzioni: 
 
 Funzione emotiva 
 Funzione fàtica 
 Funzione conativa 
 Funzione poetica 
 Funzione metalinguistica 
 Funzione referenziale 
 
La funzione emotiva è attiva quando il messaggio è incentrato sul mittente, su i suoi 
stati d’animo, atteggiamento, volontà, ecc. questa funzione può improntare il tono 
intero tramite l’intonazione e le interiezioni.  
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La funzione fatica consiste in quella parte della comunicazione atta al controllo del 
canale attraverso cui si stabilisce la comunicazione, con espressioni mirate appunto 
alla verifica del suo funzionamento. Lo scopo è quello di stabilire, mantenere, 
verificare o interrompere la comunicazione. 
La funzione conativa, detta anche persuasiva, corrispondendo al destinatario, è 
attiva quando il mittente si rivolge esplicitamente a questo, attraverso il modo 
imperativo. Essendo prevalentemente orientata sul destinatario, la comunicazione 
mira a ottenere un’adesione di pensiero. 
La funzione poetica è attiva quando il messaggio è incentrato su sé stesso, nel senso 
che è presente una certa complessità che impone una decodificazione completa da 
parte del destinatari, che deve essere attento a cogliere il senso denotativo nella sua 
interezza e eventuale senso connotativo. 
La funzione metalinguistica consiste nel parlare del codice, come nei libri di 
grammatica. La funzione focalizza la sua attenzione sul codice in comune tra il 
mittente e il destinatario, durante la comunicazione. Codice che deve 
necessariamente essere comune e compreso da entrambe le parti per far si che vi sia 
una comunicazione efficace. 
La funzione referenziale, consiste nel riferimento, al contesto spazio-temporale in 
cui avviene la comunicazione o comunque l’azione di cui si parla. 
 
 
2.3 BARRIERE DELLA COMUNICAZIONE 
La comunicazione per essere efficace non deve incontrare barriere. Saper 
comunicare in modo chiaro e senza ostacoli è anche il presupposto per ottenere un 
“ascolto attivo”. 
Il problema sostanziale della comunicazione efficace è causato dall’incontro di 
barriere comunicative durante l’interazione sociale che possono dare origine a 
incomprensioni. 
Le tre cause più conosciute che causano “conflitto” comunicativo sono state 
indicate come: 
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 La distrazione 
 Il fraintendimento 
 Le convinzioni personali 
 
La distrazione è una grossa barriera per la comunicazione, ma anche per tutte le 
attività della vita quotidiana. Questo fattore può esistere per cause intrinseche, quale 
l’isolamento volontario del soggetto di fronte ad una conversazione poco 
interessante o per problematiche personali che portano via attenzione a ciò che si sta 
facendo in quel preciso momento o può essere causato da fattori estrinseci, quali i 
rumori esterni e quindi il luogo inadeguato per mettere in atto un processo 
comunicativo efficace. 
Il fraintendimento, invece, deriva da due azioni differenti quali: il “non ascoltare 
con attenzione” e il “non parlare con chiarezza”.  
La prima azione, può comunque essere strettamente correlata con quanto detto 
sopra. La chiarezza, allo stesso modo, è fondamentale perché senza di essa non si 
può dar luogo ad una comunicazione efficace. In ogni ambito lavorativo, famigliare, 
ecc, spesso, il fraintendimento è causato da dubbi inespressi che causano inutili 
conflitti e negatività. Per evitare spiacevoli situazioni e superare queste due prime 
barriere, l’unica soluzione è chiedere, chiarire e parlare con chiarezza. 
Le convinzioni personali, stanno alla base di altre problematiche comunicative. È 
giusto che ognuno abbia delle proprie convinzioni, l’importante è che queste non 
limitino il nostro operato e non precludano il processo comunicativo a prescindere. 
Spesso conversazioni sono bloccate sul nascere da convinzioni personali giuste o 
sbagliate che siano. Quando si è troppo convinti di una cosa o sia ha una certa 
opinione su di un argomento, tendiamo a trovare tutte le prove necessarie a 
confermare questa convinzione. Non importa che esistano anche opinioni differenti 
o contrarie, tutta l’attenzione si concentra verso l’affermazione empirica di questa 
nostra opinione. Per non ostacolare la comunicazione è necessario ascoltare gli altri, 
dare attenzione alle loro opinioni e prendere in considerazione l’idea che possiamo 
anche sbagliarci. La nostra verità non è assoluta, e la cosa migliore da fare è “essere 
curiosi verso le convinzioni altrui”. 
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Thomas Gordon, ha speso tutta la sua esistenza ad insegnare il segreto della felice 
comunicazione, unico modo per la risoluzione di conflitti fra genitori e figli, 
insegnanti e studenti, dirigenti e dipendenti, donne e uomini, giovani ed anziani, 
venditori ed acquirenti. 
A rendere famoso lo psicologo americano ha contribuito il metodo da lui stesso 
creato, un sistema completo ed integrato non solo per la creazione, ma anche per il 
mantenimento di relazioni efficaci. D’altronde i conflitti secondo Thomas Gordon 
non si possono risolvere con l’uso di tecniche coercitive, che hanno semplicemente 
l’effetto di danneggiare irreparabilmente le relazioni: molto meglio la 
comunicazione utilizzata nella dovuta maniera. Ha analizzato il linguaggio del 
rifiuto, identificando dodici barriere comunicative, incentrate sul modo con cui si 
parla al ricevente. 
Il metodo Gordon inoltre mette in mostra ben 12 barriere alla comunicazione: si 
tratta di atteggiamenti che caratterizzano il non ascolto e che in un certo senso 
limitano il potenziale della comunicazione. Per questo vanno limitate ed evitate il 
più possibile: 
 Ordinare, esigere 
 Minacciare 
 Fare la morale 
 Dare soluzioni già pronte 
 Persuadere con argomentazioni logiche 
 Giudicare, disapprovare, criticare 
 Fare complimenti e approvare immeritatamente 
 Umiliare, ridicolizzare 
 Interpretare, analizzare i comportamenti altrui 
 Consolare, minimizzare 
 Cambiare argomento 
 Indagare, interrogare 
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Questi dodici atteggiamenti causano nel ricevente il “non ascolto” o comunque uno 
stato di negatività.  
Gordon ha teorizzato il metodo, secondo il quale, si può creare una comunicazione 
efficace. Un buon comunicatore, secondo deve essere in possesso di alcune 
competenze fondamentali: 
 l’ascolto attivo; 
La tecnica è oggi ampiamente conosciuta ed utilizzata in tutto il mondo, nata dopo il 
1950 ed impiegata ad esordio all’interno di organizzazioni imprenditoriali.  Questa 
tecnica può essere tranquillamente adottate in un ambito sportivo / fitness sia a 
livello delle classi di lavoro sia nella quotidiana convivenza dello staff per intero in 
ogni centro sportivo o palestra. 
L’ascolto attivo è una tecnica comunicativa usata molto nel counseling, per la 
risoluzione dei conflitti. Ogni giorno, passiamo il 49% del nostro tempo ascoltando. 
Ascoltiamo i problemi del nostro cliente, le sue reazioni alle nostre proposte di 
soluzione, i suoi bisogni di formazione ed informazione, i reclami o i complimenti 
per il lavoro svolto. Ascoltiamo i nostri capi, i nostri collaboratori, i nostri fornitori, 
gli amici, i nostri familiari. Ascoltando bene e con attenzione, l’efficacia della 
nostra comunicazione migliora di circa il 50%. L'ascolto attivo è quindi uno 
strumento composto da una serie di comportamenti da adottare durante la 
comunicazione per migliorarne l'efficacia e l'efficienza. Ci sono molti buoni oratori, 
ma pochi buoni ascoltatori; la maggior parte di noi filtra le parole in modo da 
assorbirne solo una parte, particolarmente quello che vogliamo sentire o che ci apice 
ascoltare. Ascoltare è un'arte che poche persone coltivano; ma è molto utile, perché 
un buon ascoltatore otterrà più informazioni e raggiungerà un rapporto migliore con 
il suo interlocutore. Si tratta in entrambi i casi di elementi essenziali per una buona 
comunicazione. Il motivo per cui le persone non ascoltano bene è dovuto a 
differenti fattori quali: il trovar difficile concentrarsi, esser troppo preoccupati di noi 
stessi, esser concentrati su cosa dobbiamo dire noi, esser annoiati da ciò che ci 
stanno dicendo, o mancato interesse per l’argomento esposto. 
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Per essere un efficace ascoltatore bisogna essere concentrati su chi al momento sta 
parlando, seguendo non solo le parole, ma  anche la mimica facciale e l’uso degli 
occhi e la gestualità, in quanto sottolinea il messaggio che vogliamo trasmettere e 
danno “vita propria” alle parole usate. Si deve essere parte attiva con il discorso, 
senza però interromperlo, utilizzando intercalari di sostegno o l’uso di domande per 
chiarire alcuni punti. Gli step grazie ai quali si comunica all’interlocutore l’ascolto 
attivo sono 4: 
 ascolto passivo durante la fase iniziale. L’ascoltatore lo fa in silenzio e non 
interrompe; in questo modo fa sapere all’interlocutore che si è interessati 
all’argomento e predisposti per l’ascolto; 
 
 messaggi di accoglimento verbali e non verbali. “Sto cercando di capire” o 
“Ti ascolto” sono frasi importanti da utilizzare, ma non devono mancare 
nemmeno cenni del capo, sorrisi e sguardi che comunicano palesemente la 
propria attenzione; 
 
 inviti all’approfondimento. Si tratta chiaramente di messaggi verbali che 
incoraggiano chi parla ad approfondire l’argomento senza che l’ascoltatore 
giudichi o commenti quel che è stato detto. “Spiegami meglio” o “Dimmi” 
sono frasi che si dovrebbe utilizzare spesso; 
 
 l’ascolto attivo è l’ultimo step durante il quale chi ascolta ripropone il 
contenuto del messaggio condiviso dall’altro con parole diverse. In questa 
fase però non entrano in gioco solo le parole, ma anche le emozioni ed i 
sentimenti. 
 
Esistono inoltre altre manifestazioni importanti che comunicano l’ascolto attivo. 
L’empatia è forse la più importante: ci si immedesima nell’altra persona per 
coglierne i pensieri e gli stati d’animo. Questo permette di condividere 
emotivamente la sua esperienza pur non perdendo il senso della propria identità. 
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Altro aspetto importante è la considerazione positiva incondizionata che indica una 
globale accettazione della persona, pur nel caso in cui questa abbia valori e 
atteggiamenti diversi dai nostri: in questo caso l’interlocutore non verrà giudicato e 
quel che eventualmente si metterà in discussione non sarà tanto la persona quanto 
piuttosto il suo comportamento. 
Infine non da meno la congruenza con se stessi. Ciò non significa assumere un 
atteggiamento difensivo quanto piuttosto agire in maniera tale da riflettere quel che 
si sente dentro. 
Come abbattere le barriere comunicative?  
Una soluzione è appunto “l’ascolto attivo” come sopra detto, ma anche seguire 
semplici regole può aiutare.  
 
 Ascolto attivo 
 Eliminazione di distrazioni mentali e fisiche (concentrarsi su chi si ha 
davanti) 
 Parlare chiaro 
 Esprimere la propria opinione senza sminuire l’altro 
 Non ragionare per stereotipi ( aprire la mente alle novità) 
 
 
2.4 I NEURONI SPECCHIO E LA COMUNICAZIONE EMPATICA 
Non esisterebbe società senza comunicazione e c’è chi è pronto a giurare che la 
società sarebbe nettamente migliore se investita da una buona dose di empatia. Sì 
ma cos’è l’empatia? 
In fenomenologia si chiama empatia quel particolare vissuto che implica il 
riconoscimento non soltanto di una somiglianza esteriore tra il mio corpo fisico e 
quello dell’altro, ma soprattutto di un’analogia più profonda che diventa visibile 
solo se io faccio esperienza di me stesso in quanto corpo vivente. 
È più semplice e naturale provarla l’empatia, piuttosto che descriverla, ma in linea 
di massima possiamo ammettere che è la capacità umana di rispecchiarsi negli 
umori e negli stati d’animo altrui, riuscendo a percepire le emozioni dell’altro. 
~ 43 ~ 
 
Questa condivisione e questa forma di comunicazione consente all’individuo di 
entrare nel mondo dell’altro, di percepirne il disagio, la frustrazione, la gioia o la 
serenità e in una certa forma di capirne i bisogni. 
Essere empatici è sinonimo di buoni comunicatori, è essere efficaci e consapevoli, e 
aver una vita professionale e sociale semplificata. 
I vantaggio di essere empatico sono di riuscire a comprendere con più rapidità la 
realtà vissuta dagli altri e questo gli consente di prendere decisioni che non siano 
unicamente influenzate dal proprio punto di vista. Un buon trainer ad esempio, deve 
essere in grado di entrare in empatia con il proprio potenziale atleta; comprendere in 
pochi sguardi di cosa necessita sarà indispensabile per proporgli con maggiore 
efficacia un determinato prodotto/allenamento. Un insegnante dotato di empatia 
riscuoterà certamente grande successo fra i propri studenti, un medico sarà più 
apprezzato dai pazienti, e uno psicologo riuscirà facilmente a mettersi nei panni di 
chi richiede il suo aiuto. 
Fino ad oggi questa qualità si è creduta una capacità teorica da sviluppare con l’uso 
della sensibilità personale e con tecniche comunicative. 
 
 
Figura 4. Neuroni specchio ed empatia 
 
Studi recenti, però, hanno dimostrato come sia nel cervello delle scimmie sia in 
quello umano, vi  siano i neuroni specchio, e proprio questi possono influenzare lo 
sviluppo dell’empatia. 
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I tre campi in cui sono implicati i neuroni specchio sono: 
 apprendimento motorio per “imitazione” o auto-rappresentazione; 
 comprensione delle azioni e la loro previsione; 
 empatia; 
 
 La scoperta dei neuroni specchio dà oggi una base biologica all’empatia, 
quell’attitudine che ci porta a sentire dentro di noi le emozioni, sensazioni e 
sentimenti che vivono le persone con cui entriamo in contatto che fino alla scoperta 
dei neuroni specchio non possedeva un fondamento biologico, ma solo umanistico. 
L’empatia, cardine della comunicazione non-verbale, ha quindi un fondamento 
scientifico grazie alle neuroscienze: il suo fondamento è dato dal fatto che noi 
creiamo la nostra realtà e ci specchiamo nell’altro come l’altro fa con noi. Quindi 
nella vita di tutti i giorni, in ambito lavorativo, sappiamo che noi possiamo dare agli 
altri una nostra immagine positiva se ci predisponiamo positivi nei confronti altrui 
donando di noi un’immagine positiva. 
Un pensiero, a monte, di positività, di apertura e di disponibilità costituisce il 
precursore indispensabile per una comunicazione di successo.  
 
“Come comunicatori, noi veniamo prima visti, poi sentiti e infine compresi” 
P. Watzlawick 
 
È la consapevolezza di questi processi che distingue il professionista della 
comunicazione dal comunicatore “istintivo”.  
Un esempio semplificativo di ciò che accade, lo si può vedere ogni giorno in ambito 
lavorativo: un capo negligente e demotivato crea intorno a sé una realtà e un 
ambiente negativo senza rendersene conto e ciò causa un ritorno da parte 
dell’ambiente circostante di  ansia, paura, insicurezza, demotivazione. Si realizza 
così un vero e proprio circolo vizioso, per cui il feedback che conferma le sue 
aspettative genera comportamenti ancora più aggressivi e negativi. Eppure il 
necessario benessere psicologico in azienda/palestra, ma in ogni contesto sociale, 
obbliga che qualcuno si assuma l’onere di rompere certi schemi negativi per 
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inaugurarne di nuovi, positivi e positivamente contagiosi per le persone che vi 
partecipano. Si immagini ancora il cliente potenziale con cui il venditore viene in 
contatto, un cliente che si presenta con un atteggiamento freddo, diffidente, 
distaccato. Per quanto detto sopra, il comunicatore istintivo ne subisce l’influenza 
negativa in quanto proietta dentro di sé quel tipo di emozioni e restituisce a sua 
volta indecisione, insicurezza, ansia. Così l’atteggiamento del venditore rafforza 
l’atteggiamento del cliente e questa sua reazione influenza in modo negativo l’auto-
percezione del venditore. Lo stesso meccanismo si instaura in ogni ambito della vita 
che sia familiare che sia lavorativo, in una scuola, in una palestra il risultato non 
cambia.  
Nella vita di tutti i giorni capita spesso di sentirci emotivamente coinvolti in azioni 
che non ci riguardano in prima persona, come ad esempio un evento sportivo, un 
film, un videogioco, un brano musicale, ecc. la risposta a tale quesito è sempre da 
riconnettere alla scoperta dei neuroni specchio che si attivano attraverso il 
linguaggio non-verbale e tramite il movimento. 
Scientificamente, i neuroni specchio sono un insieme di neuroni scoperti nell’Area 
5 della scimmia e che si attivano quando un individuo (uomini, scimmie ed uccelli) 
compie un’azione e allo stesso modo si attivano quando lo stesso vede, senza 
compiere movimento, la stessa azione eseguita da terzi. Secondo i neuroscienziati, 
la reazione dei neuroni specchio, che si verifica quando un essere umano osserva un 
uomo o un animale compiere una determinata azione, varia a seconda che tale 
azione faccia parte di quello che Rizzolatti e Gallese chiamano “vocabolario degli 
atti” o “patrimonio motorio” od anche “repertorio comportamentale” di cui sarebbe 
dotato colui che vi assiste, sicché quanto più l’azione osservata rientra in tale 
repertorio, tanto più intensa ed estesa risulta la reazione neuronale (Rizzolatti, 
2004). 
Questi neuroni, nell’uomo sono localizzati in aree motorie e pre-motorie, ma anche 
nell’area di Broca e nella corteccia parietale inferiore. 
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Figura 5. Aree del cervello 
 
L'osservazione diretta dei neuroni specchio è più articolato nell'uomo che non nelle 
scimmie. Mentre in queste ultime si possono osservare i singoli neuroni, nell'uomo 
si possono osservare le attivazioni solo attraverso variazioni nel flusso sanguigno 
dovute ad esse. I primi esperimenti con esseri umani, condotti con immagini di 
azioni (afferrare, ecc.) prodotte graficamente al computer, diedero risultati 
deludenti. La ripetizione degli stessi esperimenti con azioni eseguite e osservate fra 
persone in carne e ossa diede invece risultati più concreti. Affinando le tecniche di 
indagine e di brain imaging è stata eseguita una localizzazione precisa dei neuroni 
specchio secondo un’organizzazione somatotopica. Esistono delle zone per la 
comprensione di atti motori fatti con la mano, zone per la comprensione di atti 
motori fatti con la bocca e zone per la comprensione di atti fatti con il piede. 
Durante la sperimentazione sono state identificate le aree contemporaneamente 
attive durante l'osservazione degli atti altrui sono risultate: 
1. la porzione rostrale anteriore del lobo parietale inferiore; 
2. il settore inferiore del giro pre-centrale; 
3. il settore posteriore del giro frontale inferiore; 
4. in alcuni esperimenti si osservano attività anche in un'area anteriore del giro 
frontale inferiore 
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5. nel solco temporale superiore 
6. nella corteccia pre-motoria dorsale. Questo per quanto riguarda l'azione e 
l'osservazione di movimenti fondamentali, ancora slegati da comportamenti 
emotivi. 
I neuroni specchio consentono inoltre di “specchiarci” nelle emozioni altrui, e di 
provare una medesima felicità o un dolore similare a quello provato da chi ci sta 
accanto. Improvvisamente l’empatia diventa non più  una tecnica costruita o una 
strategia, ma una vera e propria risorsa del nostro cervello. 
Numerosi studi successivi ci confermano che la comunicazione non è unicamente 
connessa all’emisfero sinistro, ma anche al destro. Quest’ultimo gioca un ruolo 
cruciale per quanto concerne la comunicazione in pubblico. Le nostre parole 
rappresentano solo una piccola parte della nostra comunicazione, il 70% del 
processo comunicativo è reso efficace dall’unione dei messaggi trasmessi dalla 
comunicazione paraverbale e non-verbale. Dato che tutta la comunicazione non 
verbale è gestita e controllata dall’emisfero destro del nostro cervello (emisfero 
dove ha sede l’inconscio) si capisce bene quanto possa essere importante tale 
emisfero per il processo comunicativo. 
I due emisferi collaborano in sinergia  essenziale per sviluppare il controllo della 
trasmissione dei messaggi che intendiamo veicolare a terzi tramite uso di : parole, 
tono e timbro voce, gestualità. Se questi emisferi lavorano in sinergia avremo una 
comunicazione possibilmente efficace, nel caso contrario la predominanza di uno o 
dell’altro causerà uno sbilanciamento. Ad esempio nel caso in cui si avesse uno 
sbilanciamento verso l’emisfero sinistro, si avranno parole che trasmettono un 
messaggio e il corpo gesti inconsapevoli che smentiscono il messaggio detto. 
Tutto ciò ci riporta al discorso sulla sopravvivenza della razza, come i soggetti nei 
vari esperimenti di Neuroscienze, abbiamo dimostrato come il nostro cervello 
selezioni le informazioni a partire dagli stati d’animo di paura, pericolo dei soggetti 
che abbiamo di fronte, isolandoci da tutto ciò che circonda tali visi o anche noi 
stessi, per creare in noi una reazione di protezione e allerta con l’attivazione del 
sistema simpatico. 
~ 48 ~ 
 
 
 
Figura 6. Esperimento attivazione neuroni specchio 
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Capitolo 3 
I livelli della comunicazione 
3.1  INTRODUZIONE 
La comunicazione avviene su tre livelli verbale, non verbale e paraverbale. La 
comunicazione “verbale” comprende tutto ciò che può essere detto o 
“dattiloscritto”. Il significato relativo a concetti, idee, sentimenti, esperienze viene 
esplicitato attraverso fonemi convenzionali, infatti in questo caso risulta 
indispensabile che i codici utilizzati dall’emittente e dal ricevente siano uguali per 
entrambi, per poter garantire una corretta ed efficace comunicazione. La 
componente “verbale” della comunicazione ha un’incidenza pari al 7% sull’intero 
processo comunicativo. Nel 1972 Albert Mehrabian ha condotto uno studio in cui 
ha dimostrato che l’efficacia di un messaggio è influenzata in percentuali differenti 
dai 3 canali: 
- 7% dal Verbale 
- 38% dal ParaVerbale 
- 55% dal Linguaggio del Corpo (non verbale) 
Purtroppo questo studio è stato male interpretato da molti e viene riportato molto 
spesso con frasi del tipo “La comunicazione è al 55% non verbale, 38% paraverbale 
e 7% verbale”. 
Tramite tali studi Meharabian ha dato le fondamenta per tutti gli svariati corsi di 
PNL (programmazione neurolinguistica), coach di comunicazione e altri che mal 
hanno interpretato la sua ricerca. 
Onde evitare, come poi è avvenuto, fraintendimenti, la ricerca è stata seguita da una 
precisazione dell’utilizzo di tali percentuali. Esse entrano in gioco solo quando la 
comunicazione avviene per tutto ciò che riguarda la sfera dei sentimenti e degli 
atteggiamenti umani. In pratica il ricercato sosteneva che se il soggetto in questione 
dice “io sono arrabbiato” con un atteggiamento negativo con lo sguardo cupo, a 
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denti stretti con voce alterata, il messaggio che trasmetto tramite la comunicazione 
non verbale avrà una ripercussione sul ricevente pari al 55%, rispetto al 7% della 
verbale. 
Il concetto che Meharabian ha trasmesso è molto più semplice di ciò che i “grandi 
maestri di comunicazione” hanno voluto diffondere tramite “l’ignoranza collettiva”. 
La semplicità della scoperta ha dato spiegazione a tutto ciò che viviamo ogni 
giorno, dandogli un nome, una classificazione. Il nostro sorriso, lo sguardo, 
l’abbigliamento, il trucco, la pettinatura, tutti strumenti per rafforzare il messaggio 
comunicativo che vogliamo trasmettere, basti pensare come potremo andare vestiti 
ad un colloquio di lavoro, o come il medici della “Terapia del sorriso” tramite i loro 
abiti da clown (comunicazione non verbale statica) cerchino di decontestualizzare la 
loro figura di medico per aver dei benefici da un punto di vista psicologico nei 
pazienti. 
 
 
3.2  LA COMUNICAZIONE VERBALE 
La comunicazione verbale riguarda tutto ciò che può esser detto. Il significato 
relativo a concetti, idee, sentimenti, esperienze viene esplicitato attraverso le parole. 
In questo caso risulta indispensabile che i codici utilizzati dall’emittente e dal 
ricevente siano uguali per una corretta ed efficace comprensione. 
Gli studi da parte di Broca e Wernicke hanno dimostrato il ruolo privilegiato 
dell’emisfero sinistro nell’elaborazione del linguistica: l’area individuata da Broca e 
definita appunto Area Di Broca è il centro della produzione verbale e l’Area di 
Wernicke, centro della comprensione verbale connesse tra di loro tramite il 
Fascicolo Arcuato.  
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Figura7. Area di Broca, Area di Wernicke e connessione tramite Fascicolo Arcuato 
 
 
Sono queste le aree che ci permetto di metterci in relazione con gli altri tramite i 
fonemi. Nel caso in cui ci sia una lesione al livello della prima area si avrà di 
conseguenza una sindrome afasica con problemi espressivi e nel secondo caso 
invece si assiste a problemi della comprensione orale e della produzione di frasi 
strutturalmente normali, ma prive di significato. 
Un’ulteriore ricerca, condotta da Lichtheim, prevede la dislocazione anatomo-
funzionale del linguaggio nel cervello, consistente di tre centri elaborativi 
principali: 
 centro elaborazione uditiva (area Wernicke) 
 centro per l’implementazione articolatorio-motoria (area Broca) 
 centro dei concetti ( responsabiledell’organizzazione del significato delle 
parole 
Se l’emisfero sinistro si occupa della comunicazione verbale come detto sopra, 
l’emisfero destro non è del tutto estraneo a tale comunicazione. Infatti, è coinvolto 
negli aspetti prosodici del linguaggio (elaborazione fonologica,  conoscenze 
lessicali e semantiche e sintassi), nella componente emotiva della prosodia e per la 
produzione di parolacce e bestemmie. In caso di danno a questo emisfero, la nostra 
comunicazione verbale accuserà deficit di interpretazione delle metafore, deficit di 
interpretazione di contesti umoristici, per esempio, e deficit delle capacità musicali 
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3.3 LA COMUNICAZIONE PARAVERBALE 
La comunicazione “paraverbale” comprende quell’area della comunicazione che si 
riferisce al linguaggio, ma non riguarda “cio che dici” ma “come lo dici”. Include  
parametri come  il tono della voce, il ritmo/velocità con cui si parla e il timbro e il 
volume della voce.  Questa componente della comunicazione ha un’incidenza pari 
al 38% sull’intero processo comunicativo.Watzlavick assegna alla voce e alla 
gestualità la trasmissione dei contenuti di relazione della comunicazione. 
L’importanza della voce è data dal fatto che induce nell’interlocutore emozioni, può 
suscitare empatia, distacco, attenzione, distrazione, fiducia e agitazione. 
 
Il tono della voce è uno dei più importanti punti ed è descritto con uno spettro di 
termini quali: 
 Arrabbiato – sereno 
 Triste – felice 
 Dolce – duro 
 Seduttivo 
 Sarcastico 
 è talmente potente che a prescindere dal contenuto verbale può far assumere a 
quello che dici un significato oppure un altro, anche di tipo opposto a quello che in 
senso letterale le parole dovrebbero trasmettere. Il tono della voce risulta 
determinante nel definire l’impatto emotivo che si vuole trasmettere al ricevente. 
 
Il ritmo è la velocità dell’eloquio e può evidenziare lo stato di tensione o di relax. 
Questa caratteristica è quindi fortemente influenzata dallo stato emotivo del 
soggetto che si esprime. 
 Voce veloce  - tensione 
 Voce lenta – calma 
Basti pensare al tono della voce durante una seduta di yoga nella fase di 
rilassamento o al tono della voce durante un litigi tra due individui, o ancor più 
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quando ci succede qualcosa che ci spaventa, e dobbiamo raccontare l’accaduto, 
sicuramente durante l’esposizione dell’evento, il nostro discorso sarà un susseguirsi 
veloce di parole che trasmette tensione a chi ci sta ascoltando. Una parte 
fondamentale del ritmo, ma che spesso viene sottovalutata, è la pausa. Viene 
utilizzata per dare enfasi ad alcune parole o frasi, spostando l’attenzione del 
soggetto su ciò che l’istruttore/ mittente dice come ultima cosa. In ambito sportivo 
deve, ma purtroppo pochi lo sanno e la usano, far parte integrante del discorso. 
Durante un Mental Training o una fase di rilassamento, o una fase di carico emotivo 
degli atleti, potrebbe essere usata come mezzo per far focus su di un punto saliente 
del discorso o per riportare l’attenzione di chi ci sta ascoltando su di noi o ancor più 
dare la possibilità al ricevente di spostare la sua attenzione su di un focus interno. 
L’uso efficace della comunicazione paraverbale per garantire o aumentare il 
successo di una comunicazione efficace parte dal fatto che spesso sottovalutiamo 
l’effettivo valore dell’utilizzo adeguato della voce. di solito o il volume di voce è 
costantemente basso o costantemente troppo alto, altri errori che rendono la 
comunicazione assolutamente non persuasoria sono la parlata eccessivamente 
veloce, la mancanza di intensità tonale, la presenza frequente di intercalari, il cattivo 
uso delle pause. l’importanza della voce sta nel fatto di trasmettere emozioni e solo 
dopo contenuti, ecco perché l’uso efficace della voce comprende la dinamicità. La 
voce non dovrebbe mai essere statica e fossilizzata sugli stessi andamenti di tono, 
ma dovrebbe assumere una tonalità variabile, ossia che utilizza tutte e tre le 
tipologie di toni - basso, medio, alto – in una sequenza non ripetitiva e non 
prevedibile. In questo modo gli interventi saranno più modulati e l’interlocutore, o 
gli interlocutori, di fronte ai cambiamenti di tono manterranno sicuramente un 
livello di attenzione e di coinvolgimento più elevato. 
Utilizzare dinamicamente la voce vuol dire anche usare correttamente le pause: 
parlare senza mai fermarsi crea sempre e comunque nell’altro un abbassamento di 
concentrazione, inoltre pause strategiche possono anche essere utilizzate, 
unitamente a toni di voce bassi e lenti, per enfatizzare una parola od una frase 
all’interno del discorso. 
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“L'incompetenza si manifesta con l'uso di troppe parole.” 
ErzaPound 
 
Il timbro, riguarda il registro vocale tipico della persona ed è l’aspetto paraverbale 
più legato alla personalità. 
 Vivace 
 Rauco 
 Profondo  
Il timbro dipende anche dalla struttura della cassa di risonanza di ogni soggetto. Il 
trasmettere passione durante il processo comunicativo è parte della comunicazione 
paraverbale ed è di fondamentale importanza per ammaliare chi ascolta e per 
trasmettere il proprio entusiasmo.  
 
Infine, il volume alto o basso che sia può aiutarci per dare enfasi, per caricare alcune 
parole di significato, ricordandoci che le emozioni sono parte integrante e 
fondamentale della comunicazione, tutti questi aspetti evidenziano stati emotivi 
differenti che percorrono il nostro corpo e danno informazioni del nostro stato 
interno agli altri. Basti pensare come un volume basso accompagnato da una 
mimica chiusa diano a noi la possibilità di identificare il soggetto in questione come 
una “persona timida” o al contrario un volume alto sia spesso usato da oratori o 
manager ecc. per marcare la loro posizione. 
 
 
“la parola comunica il pensiero, il tono le emozioni” 
 Ezra Pound 
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3.4 LA COMUNICAZIONE NON- VERBALE 
La comunicazione non- verbale (CNV) avviene tramite il linguaggio del corpo. 
Svolge diverse ed importanti funzioni nel comportamento sociale dell’uomo. A 
questo livello, i messaggi comunicativi inviati e recepiti agiscono a livello inconscio 
e costituiscono la parte più corposa della comunicazione, pari al 55% dell’intero 
processo comunicativo. È importante, perché legata ai meccanismi biologici di base 
e si colloca all’interfaccia tra natura e cultura. 
Quando ci facciamo un’idea su di un’altra persona utilizziamo essenzialmente 
informazioni che provengono dal suo comportamento non verbale. La CNV ha 
diverse funzioni quali: 
 Linguaggio di relazione 
 Esprime e comunica emozioni 
 Partecipa alla presentazione di se stessi 
 Completa la comunicazione verbale 
 Sostituisce la comunicazione verbale ove necessario 
 
 
La CNV è costituita a sua volta da diversi sistemi: 
 Sistema paralinguistico 
 Prossemica 
 Aptica 
 Sistema cronemico 
 Sistema vestemico 
 Sistema cinesico 
 
Il sistema paralinguistico concerne la prosodia, cioè l’andamento e la dinamica del 
flusso fonatorio. Le componenti paralinguistiche del messaggio comunicativo sono 
le unità prosodiche della catena parlata nel suo insieme e vengono incorporate nella 
classificazione della comunicazione non verbale. 
Questo sistema riguarda gli aspetti non verbali, ma il significato dei suoni emessi 
indipendentemente dalle parole emesse. 
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Tali componenti sono il mezzo che ci permette di riconoscere una voce familiare da 
una sconosciuta, una giovane da una anziana, un tono arrabbiato da uno benevolo. 
Questo sistema studia le intonazioni e le inflessioni della voce, nelle tipologie 
paralinguistiche identifichiamo la tonalità,  la durata (velocità e pause dell’eloquio), 
l’intensità ( volume ed accento), ritmo, qualità vocale fonatoria (falsetto, graffiata, 
aspra). In base a come utilizziamo questi strumenti paralinguistici riceveremo un 
feedback dal ricevente inerente allo stato d’animo che noi trasmettiamo a lui e che 
lui poi ritrasmetterà a noi. Il variare di tono, velocità, ecc genera manifestazione di 
emozioni e stati d’animo. Il tono è inteso come espressione delle emozioni, 
l’accento comunica l’appartenenza ad un gruppo, le qualità vocali indicano le 
caratteristiche personali. Ci sono due componenti chiave: qualità della voce e 
vocalizzazioni. 
Le vocalizzazioni, che giocano un ruolo fondamentale, possono essere distinte in 
caratterizzatori vocali (ovvero riso, pianto, sospiro); qualificatori vocali (intensità, 
tono, estensione); segreti vocali (uhm, mmh, shhh, ah e altri); suoni di 
accompagnamento (inspirazioni, pause di silenzio, farfugliamenti). 
Le componenti paralinguistiche sono quindi effetti vocali, che vengono percepiti 
come aventi tono, durata e volume, ma che sono propriamente risultanti da 
meccanismi fisiologici, il cui risultato è il lavoro diretto della faringe o delle cavità 
nasali e orali. 
Già in precedenza, abbiamo parlato del ruolo del silenzio durante la comunicazione 
è una strategia di comunicazione. Ha natura ambigua e il suo significato varia in 
relazione al contesto situazionale, al tipo di rapporto esistente tra i partecipanti 
all’eloquio, alla cultura di riferimento. 
Ha svariate funzioni tra le quali: 
 Valutazione 
 Rivelazione 
 Attivazione 
 Sfida 
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Il silenzio può essere inteso come un’estensione del parlare o una cessazione, 
interruzione dello stesso. Sul silenzio come elemento significativo della 
comunicazione, sulla sua valenza “parlante”, si sono soffermati filosofi spiritualisti, 
esistenzialisti, fenomenologi. Martin Buber sostiene nel saggio “Il principio 
dialogico”, 1959, che «come lo scambio animato di parole non costituisce un 
colloquio, così talvolta un colloquio non ha bisogno di parole e nemmeno di un 
gesto». Inoltre, l’opinione di Louis Lavelle in “La parole et l’écriture”, 1947, ritiene 
che «la parola suppone sempre una distanza tra le persone, distanza che essa si 
sforza di superare, ma che finisce con l’evidenziare; essa genera naturalmente 
discussioni e controversie. Di contro, nella misura in cui una comunicazione 
comincia a stabilirsi, la parola diventa più rara, come per dimostrare la sua 
inutilità». Da questi filosofi e da altri è stato affermato che il silenzio è lo strumento 
migliore per comunicare certi sentimenti profondi, ovvero, in alcune situazioni, esso 
sarebbe più efficace, più comunicativo di qualsiasi parola o combinazione di parole.  
La prossemica studia i gesti, il comportamento, lo spazio e le distanze all’interno di 
una comunicazione sia verbale sia non verbale. 
Hall ( antropologo 1963) definisce la prossemica come la disciplina che “studia 
come l’uomo struttura inconsciamente i microspazi, le distanze tra gli uomini 
mentre conducono le transazioni quotidiane, l’organizzazione dello spazio nella 
propria casa ecc”. Ne “La dimensione nascosta” (Hall,1966) vengono distinti gli 
spazi o zone prossemiche: 
 Distanza intima 
 Distanza personale 
 Distanza sociale 
 Distanza pubblica 
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Figura 8.  Zona Prossemica (Hall,1966) 
 
 
La distanza intima è considerata come lo spazio che va da 0 cm a 50 cm dal 
soggetto in questione. Si tratta di quella distanza che gestisce i rapporti intimi per 
cui non si disdegna il contatto, tale contatto non causa soggezione o fastidio. 
La distanza personale, da 50 cm a 100 cm, è l’area prossemica, in cui consentiamo 
l’avvicinamento di amici o le persone estranee per cui proviamo attrazione, senza 
che la loro vicinanza causi nel soggetto sensazioni negative. 
La distanza sociale, da 100 cm a 3-4 m, regola i rapporti formali tra colleghi, 
dipendenti ecc. 
La distanza pubblica, oltre i 4 m. ci si percepisce facenti parte dell’ambiente 
circostante. 
 
 
 Figura 9. Zone Prossemiche e distanza 
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Perché possiamo identificare queste aree? A cosa ci servono? Da cosa sono dovute? 
La risposta a tali domande è collegata al nostro istinto. Le zone prossemiche sono 
paragonabili all’istinto territoriale degli animali. Possiamo identificare un area 
“distanza critica di fuga o di attacco” che noi abbiamo mantenuto durante il nostro 
sviluppo, senza sapere che quando una persona ci si avvicina e causa in noi reazioni 
di fastidio è dovuto al fatto che esso entrando in questa nostra zona critica rievoca 
inconsciamente il nostro istinto di difesa e di reazione. 
Alla stessa maniera degli animali, quando, durante una conversazione, una persona 
si avvicina troppo a noi, il nostro corpo reagirà con dei sistemi di difesa come il 
mutismo per esempio, oppure causa il nostro allontanamento (un semplice passo 
indietro per ripristinare le distanze di partenza da noi prestabilite). Nel caso in cui, il 
soggetto con cui stiamo conversando non capisce, non percepisce e interpreta la 
nostra reazione istintiva, causerà l’innescamento di una barriera comunicativa che 
precluderà il buon esito della conversazione. Entrare nell’uovo prossemico, quindi, 
causerà una paralisi comunicativa. 
 
L’aptica è un sistema comunicativo che avviene tramite il contatto corporeo, cioè 
l’insieme delle azioni di contatto che possono intervenire tra gli interlocutori di un 
atto comunicativo. Ad esempio “una mano su di una spalla, uno schiaffetto, una 
carezza, battere il cinque”. 
Toccare l’altro influenza la natura e la qualità della relazione ed esprime diversi 
atteggiamenti personali.  
 
Il Sistema Cronemico è la percezione , organizzazione e uso del tempo per le 
attività ed esperienze individuali. L’uso del tempo e la percezione dello stesso 
dipende dal ritmo personale, fisiologico e psicologico del soggetto. Dal punto di 
vista comunicativo questo sistema è importante, perché i soggetti che instaurano 
una conversazione oltre a cercare un sintonia biologica, devono instaurare una 
sintonia comunicativa per rendere il processo comunicativo regolare e fluido senza 
interrompersi l’uno con l’altro. In caso contrario, la mancanza di sintonia potrebbe 
instaurare una barriera comunicativa. 
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Il Sistema Vestemico è un sistema connesso con l’apparenza fisica, in relazione 
all’abbigliamento, agli accessori portati, che possono dare un idea adeguata od 
errata di noi a terzi. In ogni cultura viene attribuito un valore al modo di vestire dei 
soggetti, che può precludere possibilità in ambito lavorativo o sociale. Ogni giorno 
utilizziamo questo sistema ed è dovuto ad esso se durante certi eventi come 
matrimoni, colloqui di lavoro, serate con amici, indossiamo abiti differenti per ogni 
occasione. O ogni qualvolta esce una moda, tutti, chi più chi meno veniamo 
influenzati da essa. 
Il sistema cinesico, verrà trattato in un capitolo a sé per la sua vastità. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
~ 61 ~ 
 
Capitolo 4 
La comunicazione cinestesica 
 
4.1 CLASSIFICAZIONE DEI SISTEMI  
Il Sistema Cinestesico comprende i movimenti del corpo, del volto e degli occhi. Ne 
fanno parte gli oggetti di studio della cinesica: postura, gestualità ed espressioni che 
accompagnano il parlato. Ekman e Friesen identificano la cinesica come lo studio 
dei gesti  e il loro significato. La classificazione della gestualità (intesa come 
movimenti vari del corpo tra viso, mani e postura come detto sopra) secondo tali 
studiosi è orientata all’analisi del comportamento motorio umano per trovare la 
connessione dei singoli gesti, il loro uso, la loro origine e la loro codifica.  
 
 
Figura 10. Comunicazione di emozioni tramite gestualità. 
 
“Qualunque azione capace di inviare un segnale visivo ad un osservatore […] e di 
comunicargli una qualsiasi informazione”. Desmod Morris 
 
Questo linguaggio è sempre esistito tra gli uomini già dalla preistoria per sopperire 
alla mancanza di linguaggio verbale e il precursore di questi studi fu appunto 
Charles Darwin ne “L’espressione delle emozioni nell’uomo e negli animali”. 
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Nel 1971, Albert Mehrabian ha posto le basi per la comunicazione verbale e non-
verbale, come abbiamo detto in precedenza, ed è stato stabilito come il 93% del 
messaggio trasmetto avvenga tramite sistemi non-verbali. Ogni cultura adotta i 
medesimi sistemi mimici facciali per manifestare emozioni, quali rabbia, gioia,  
paura, tristezza. Quindi si è stabilito come questi gesti siano geneticamente 
prestabiliti dalla nostra evoluzione a partire dal nostro passato animale. Per esempio 
un gesto conosciutissimo come “alzare le spalle quando un interlocutore ci sta 
parlando” può significare non si sa quello che l'interlocutore sta domandando. 
Questo gesto può essere diviso in tre componenti: 
 l'alzata di spalle, per proteggere la gola da eventuali attacchi; 
 i palmi aperti, per mostrare che non si hanno armi in mano; 
 la fronte corrugata, gesto universale di sottomissione. 
Il linguaggio del corpo deriva dai nostri pensieri ed è strettamente connesso alla 
fisiologi umana. L’area corticale del cervello crea i pensieri attivando i neuroni che 
portano il messaggio fino al sistema limbico addetto alle emozioni. Qui il 
messaggio viene portato al surrene. Esso stimola organi che immettono sostanze 
che, raggiunta l'ipofisi, attivano la produzione di ormoni dello stress fra cui la 
noradrenalina, l'adrenalina e alcuni corticosteroidi. 
Questi ormoni causano numerose sensazioni di disagio fra cui: 
 Bruciore gastrico: dovuto alla produzione di acido cloridrico da parte dello 
stomaco senza cibo da digerire; 
 Tremore: I muscoli, contraendosi, portano a una mancanza della 
coordinazione muscolare; 
 Irregolarità respiratoria dovuta alla contrazione dei polmoni; 
 Aumento della sudorazione di mani ascelle e fronte: per l'aumento di 
pressione e relativo tentativo di contrasto da parte delle ghiandole 
sudoripare; 
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 Gola e bocca secche per diminuzione di produzione salivare; 
 Rossore e vampate di calore per aumentato afflusso di sangue. 
Gli effetti degli ormoni dello stress si verificano anche sul cervello. 
Gli ormoni dello stress alterano la normale trasmissione neuronale con conseguente 
mancanza di lucidità e difficoltà a ricordare le cose. I neurotrasmettitori sotto la 
presenza degli ormoni dello stress interferiscono con le trasmissioni delle 
informazioni al cervello. Inoltre la scarsa mancanza di ossigeno dovuta 
all'irregolarità respiratoria riduce l'apporto dell'ossigeno stesso al cervello, 
facendone perdere l'efficienza. 
È dall'intera gamma dei movimenti del corpo,in primo luogo vanno considerati i 
movimenti oculari: il contatto visivo tra due persone ha una pluralità di significati,  
dal comunicare interesse al gesto di sfida. L'aspetto sociale ed il contesto 
influenzano anche questo aspetto: una persona, in una situazione di disagio, tenderà 
più facilmente del solito ad abbassare lo sguardo. Riguardo questo aspetto va 
considerato che non tutto ciò che viene comunicato tramite le espressioni del volto è 
sotto il nostro controllo (ad esempio l'arrossire o l'impallidire). La gran parte delle 
espressioni facciali sono, ad ogni modo, assolutamente volontarie ed adattabili a 
nostro piacimento alle circostanze. Gli studiosi di comunicazione hanno classificato 
quarantaquattro diverse "unità di azione" (ossia possibili movimenti) del viso 
umano, come strizzare gli occhi, aggrottare la fronte e così via. La diversa 
interpretazione delle espressioni facciali nelle varie culture è uno dei campi di 
studio più considerati nella storia delle scienze della comunicazione. Vari test, tra i 
quali i più importanti sono sicuramente quelli condotti da James Russel, hanno 
dimostrato che alcune espressioni (quali quelle atte a mostrare ira, sofferenza, gioia, 
ecc.) hanno percentuali di riconoscimento molto alte, ma comunque non assolute: le  
maggiori differenze nell’interpretazione si riscontrano nel confronto tra gruppi di 
occidentali con alto livello di istruzione e non occidentali con basso livello di 
istruzione. Altro elemento fondamentale del sistema cinestesico sono i gesti, in 
primo luogo quelli compiuti con le mani. La gestualità manuale può essere una utile 
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sottolineatura delle parole, e quindi rafforzarne il significato, ma anche fornire una  
chiave di lettura difforme dal significato del messaggio espresso verbalmente.  
Anche in questo senso va considerata la difformità interpretativa che le diverse 
culture danno ai vari gesti: ad esempio in Bulgaria lo scuotimento laterale del capo, 
che in quasi tutte le culture significa “No”, ha esattamente il significato opposto; in 
Inghilterra, il gesto della mano con indice e medio alzati col palmo della mano 
rivolto verso il corpo, che in altre parti del mondo potrebbe essere identificato col 
segno della vittoria, ha il significato di una grave offesa. Altro elemento del sistema 
cinestesico è la postura. Anche in questo caso gli elementi sociali e di contesto 
hanno grande importanza, talvolta identificando con precisione la posizione corretta 
da mantenere in una data circostanza (i militari sull’attenti di fronte ad un 
superiore), talvolta in maniera meno codificata ma comunque necessaria(una 
postura corretta e dignitosa di un alunno in classe di fronte al professore). 
 
 Movimenti oculari - sguardo 
 Mimica facciale 
 Gesti  
 Sorriso 
 
Movimenti oculari e lo sguardo fanno parte del sistema cinesico e danno la capacità 
al viso di rivelare informazioni su noi stessi è seconda a quella degli occhi (Borg, 
2009). Rappresentano una potente modalità comunicativa, per esempio, l’intensità, 
la durata e la direzione dello sguardo variano in relazione ai diversi contesti e al 
grado di intimità delle persone (familiare od estraneo), all’emozione che si trasmette 
tramite esso (gioia, rabbia) e al valore sociale in un dato contesto culturale 
(fissazione oculare rappresenta “una sfida”). L’intensità di uno sguardo, i 
movimenti dell’occhio svolgono un ruolo fondamentale nel corso dell’interazione 
sociale, dal punto di vista neurologico, infatti, l’occhio costituisce una struttura 
nervosa molto importante se si pensa che circa i due terzi delle fibre sensoriali 
innervano l’occhio e fra i dodici nervi cranici, sei sono coinvolti nell’attività oculare 
(Anolli, 2006). Il movimento degli occhi è così controllato da quattro sistemi 
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neurali: uno controlla la curvatura saccadica fra una fissazione e l’altra, un altro 
permette di seguire gli oggetti in movimento, un altro ancora compensa i movimenti 
del capo e l’ultimo coordina gli occhi fra loro agendo sui sei muscoli coinvolti 
nell’attività motoria oculare (Robinson, 1968). Nel corso della conversazione, lo 
sguardo svolge diverse funzioni a livello non verbale: attraverso il contatto oculare 
può esprimere simpatia e confermare l’andamento della relazione (tendiamo a 
fissare di più coloro che ci piacciono); può esercitare controllo intensificando il 
contatto visivo, nel tentativo di convincere il nostro interlocutore su un certo 
argomento; regola l’interazione, segnalando l’alternanza dei turni; fornisce 
informazione su noi stessi, dimostrando attenzione, competenza, credibilità o 
disinteresse (Borg, 2009). Per esempio, il battito delle ciglia è utilizzato da alcuni 
oratori, insieme agli aggettivi, per dare enfasi; le occhiate per far risaltare parole o 
frasi, o per aumentare l’espressività (Mastrone, 2007). Si trasmettono indizi relativi 
all’intensità delle emozioni: emozioni positive come gioia, sorpresa, comportano un 
incremento del contatto oculare, viceversa emozioni negative come rabbia, ansia, 
imbarazzo implicano una distorsione dello sguardo (Anolli, 2002). Dal punto di 
vista emozionale, un’altra componente legata allo sguardo è costituita dalla 
dilatazione delle pupille: dai sui studi Hess (1975) rilevò che l’effetto dilatatore è 
provocato dalla mancanza di luce, da stimoli che eccitano emozionalmente ed è 
regolato da un riflesso vegetativo e inconsapevole. La pupilla ha una parte 
importante nell’impressione che noi riceviamo dell’occhio di una persona: parecchi 
studi hanno sottoposto alcune persone alla visione di immagini più o meno 
gradevoli e ne hanno filmato il dilatarsi o il restringersi delle pupille, a seconda che 
la visione fosse piacevole o negativa (Guglielmini, 1999). 
Quando due persone sono impegnate in una conversazione, si guardano negli occhi 
in modo intermittente. La percentuale del tempo in cui ciascuna guarda l’altra va dal 
25% al 75% del tempo totale. La durata degli sguardi varia dai 3 ai 7s, tempo di 
gran lunga superiore ai 0, 25-0,35 s necessari per la normale percezione visiva. La 
direzione dello sguardo è strettamente legata al modo in cui procede il discorso. Si 
guarda più spesso quando si ascolta che non quando si parla. È stato creato uno 
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schema dei movimenti oculari per poter “interpretare” il nostro interlocutore e 
capire qualcosa in più di lui per poterci entrare in sintonia durante la conversazione. 
 Posizione Alto Destra: Vc VISIVO COSTRUITO 
 Posizione Alto Sinistra:Vr VISIVO RICORDATO 
 Posizione Destra a livello: Ac UDITIVO COSTRUITO 
 Posizione Sinistra a livello: Ar UDITIVO RICORDATO 
 Posizione Basso a destra: K  CENESTESICO (termine per indicare emozioni 
e sensazioni) 
 Posizione Basso a Sinistra: Di DIALOGO INTERNO 
 
 
 
 
Figura 11. Movimenti oculari 
 
 
 
Mimica Facciale viene utilizzata per manifestare determinati stati mentali ed 
emotivi dell’individuo, le esperienze, gli atteggiamenti interpersonali. È un 
meccanismo automatico e volontario e riveste un valore emotivo e una funzione 
comunicativa. Sono stati condotti studi elettromiografici sui muscoli facciali che 
hanno individuato la classificazione dei movimenti facciali e la presenza nell’uomo 
di 7000 espressioni facciali.  
Il valore emotivo delle espressioni facciali è definibile come una manifestazione 
involontaria delle emozioni, spesso difficile da poter controllare e permette a chi ci 
sta di fronte quale sia la nostra reazione emotiva a ciò che ci viene detto o mostrato 
o alle emozioni che ci suscita la persona che abbiamo di fronte. Infatti, in tanti studi 
condotti si è potuto vedere come qualsiasi individuo sia capace di riconosce una 
espressione facciale di gioia, rabbia ecc. la manifestazione, ma soprattutto il 
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riconoscimento di tali stati d’animo è, come detto nei capitoli precedenti, correlato 
al nostro stato di conservazione e difesa.  
La funzione comunicativa è invece, definibile come una manifestazione volontaria 
delle emozioni od intenzioni, e degli obiettivi dell’individuo. 
 
 
 
Figura 12.  Mimica Facciale ed Emozioni 
 
 
Gesti indicano azioni motorie coordinate e circoscritte, intenzionali o involontarie, 
prevalentemente compiute dalle mani, indirizzate a un interlocutore e volte a 
comunicare qualcosa con riferimento ad uno scopo (Toni, 2011). Lo zoologo Morris 
(1978) li definisce come “ qualunque azione capace di inviare un segnale visivo ad 
un osservatore […] e di comunicargli una qualsiasi informazione” Argyle (1978), 
nei mammiferi più evoluti e nell’uomo un’ampia area del cervello è associata ai 
movimenti delle mani, le quali dal punto di vista biologico si sono evolute per 
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afferrare, manipolare oggetti, ma anche per comunicare per mezzo dell’illustrazione 
di oggetti e movimenti.  Se si analizza la rappresentazione dell’Homunculus 
Motorio le mani hanno una più grande rappresentazione grafica, significato del fatto 
che vi sono maggiori aree cerebrali e neuroni  riservati al controllo dei movimenti 
fini delle mani. 
 
 
Figura 13.  Homunculus Motorio e Homunculus Sensitivo 
 
 
Ekman e Friesen (1969) hanno individuato una classificazione dei diversi tipi di 
gesti che utilizziamo quando gli relazioniamo con gli altri.  
Esistono gesti emblematici o simbolici che segnali emessi intenzionalmente aventi 
un significato specifico che può essere tradotto in parole ed è condiviso all’interno 
di una certa cultura (per esempio l’atto di scuotere la mano in segno di saluto); 
possono ripetere o sostituire il contenuto della comunicazione verbale, oppure 
essere utilizzati quando questa è ostacolata da determinate condizioni ambientali 
(esempio gesti utilizzati dai soldati per comunicare tra di loro senza farsi sentire). 
Esistono gesti illustratori (la gesticolazione tipica di noi italiani durante una 
conversazione) che ci permette di aiutare l’ascoltatore nella comprensione del 
messaggio che cerchiamo di trasmettere o permette di rinforzare il messaggio 
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comunicativo (ad esempio si ha un gesto di questo tipo quando con l’uso delle mani 
si riproduce la grandezza di un oggetto di cui si sta parlando). 
Esistono gesti regolatori utilizzati con un bassa consapevolezza ed essi tendono a 
mantenere il flusso della conversazione e possono indicare a chi parla se 
l’interlocutore è interessato o meno, se desidera interrompere la comunicazione, 
ecc. (per esempio un cambiamento brusco di postura durante una conversazione può 
manifestare noia, cenni del capo, contatto visivo, postura, comportamento vocale, 
concorrono a creare una certa impressione nell’altro, nientemeno lo incoraggiano a 
continuare a parlare e riflettono l’interesse in ciò che viene detto. 
Esistono, poi, gesti di adattamento, sono appresi generalmente nell’infanzia e 
comprendono tutti quei movimenti inconsapevoli eseguiti per aumentare il livello di 
benessere auto-percepito, senza essere finalizzati a trasmettere un messaggio 
specifico. Se ne distinguono tre tipi: gesti auto-adattivi rappresentati da movimenti 
di manipolazione del proprio corpo durante l’interazione (toccarsi i capelli, 
mangiarsi le unghie, ecc.); gesti etero-adattivi che comprendono tutti quei 
movimenti che coinvolgono la persona con cui si sta parlando (battere sulla spalla 
dell’interlocutore); gesti diretti verso oggetti, come giocherellare con una penna. 
 
 
 
Figura 14. La funzione dei gesti (Ekman e Friesen, 1969) 
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Sorriso è uno dei segnali fondamentali della specie umana formalmente e 
funzionalmente diversificato a differenza dell’omologa espressione facciale delle 
scimmie. Queste ultime utilizzano il sorriso come strumento di sottomissione  e di 
difesa. Sono stai condotti diversi studi relativi alla mimica facciale e da questi sono 
stati classificati 19 configurazioni diverse di sorrisi. L’atto di sorridere indica, in 
linea generale, una disposizione al contatto relazionale ed in alcune circostanze, 
come ad esempio in situazioni imbarazzanti, arriva ad essere un preciso segnale 
sociale con significato “pacificatore”, a differenza della risata, che può avere una 
motivazione aggressiva (ridere di se stessi o deridere). I sistemi interpersonali 
possono essere considerati circuiti a retroazione, dove il comportamento di ogni 
persona influenza ed è influenzato dal comportamento di ogni altra. Ecco perché il 
sorriso arriva ad essere “contagioso”, generando in chi lo riceve la stessa risposta 
comportamentale, fino a smorzare conflittualità dove presente e moderare 
l’aggressività, come se fosse proprio un lubrificante sociale. 
Negli studi condotti sui neonati si è visto come i soggetti subiscano delle variazioni 
neuro- fisiologiche se posti di fronte a diverse espressioni emotive.  Già il neonato  
riesce tramite la mimica facciale dell’adulto di decodificare la gestualità in 
emozioni portando il suo corpo ad una risposta fisiologica.  
~ 71 ~ 
 
 
Figura 15.  Risposta fisiologica alle emozioni (rabbia, paura e depressione). 
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4.2 CLASSIFICAZIONE DELLE PERSONE IN BASE ALLA PREDOMINANZA 
DEI CINQUE SENSI 
Da queste nozioni teoriche possiamo spingerci verso qualcosa di più specifico. Le 
persone comunicano tra di loro tramite i cinque sensi: udito (emettendo suoni o con 
della musica), vista (espressioni del volto e postura), tatto (abbraccio, carezza), 
olfatto (profumi), gusto.  Dato che questo capitolo tratta tutto ciò che riusciamo a 
comunicare senza l’uso delle parole, mi è sembrato opportuno introdurre anche 
l’argomento seguente. I nostri canali di senso sono dei mezzi tramite i quali 
possiamo comunicare con gli altri, e in ognuno di noi un canale sarà predominante a 
discapito di altri ed è del tutto inconscia, ma un buon comunicatore e soprattutto un 
buon trainer dovrà essere in grado di capire quale sia il canale predominante dei 
suoi allievi per potervi fare leva e attrarre la loro attenzione per aumentare il 
rendimento al successo nell’attività sportiva, o trovare il mezzo tramite il quale 
motivare il soggetto in questione e fidelizzarlo all’attività. 
Sono stati effettuati studi sulla predominanza di un canale a discapito di un altro ed 
è stato scoperto che in base a cultura, età, ambiente e scolarità queste percentuali 
rilevate cambiano. Gli studi condotti su popolazioni occidentali e di età adulta ha 
identificato come canale predominante il visivo nel 55% dei soggetti esaminati, 
20% uditivo e 25% cinestesico o cinestetico. 
Quest’ultimo canale  convoglia sia le persone con canale olfattivo sia tattile sia 
gustativo, cioè tutti mezzi di comunicazione tutti “movimenti” di contatto con 
persone ed oggetti. 
In base al canale predominante le persone possono essere distinte, perché cambia il 
loro modo di esprimersi, cambia il loro mondo interiore, il loro modo di vedere 
verso l’esterno e il loro modo di approcciarsi ad esso. 
I neonati nascono cinestesici: nonostante abbiano i sensi tutti organicamente 
funzionanti (la vista un po’ meno) i neonati sanno usare benissimo da subito la parte 
cinestesica – tatto, gusto e soprattutto l’olfatto – indispensabili alle primarie 
esigenze di alimentazione e sopravvivenza. In secondo piano resta comunque la 
parte uditiva, che ha un ruolo importante fin prima della nascita. Negli anni poi 
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l’individuo impara ad usare bene tutti gli organi sensoriali e come abbiamo visto il 
75% si “converte” per così dire al visuale o all’uditivo.  
 
La persona visiva si concentra sull’osservazione visiva del mondo esterno, 
ovviamente è attirata dalle immagini e dall’esteriorità. Preferirebbe la proiezione di 
slides o video, avere delle dispense. 
 Gestualità “centrifuga” ossia con ampi gesti verso l’esterno e verso l’alto, 
spesso è come indicasse o disegnasse in aria i concetti.  
 Spesso rivolge gli occhi verso l’alto.  
 Movimenti della testa verso l’alto.  
 Parla velocemente, spesso con raffiche di parole, senza cadenze particolari.  
 Respirazione toracica, alta e poco profonda. 
  Spesso si tocca gli occhi. 
La persona uditiva a persona uditiva si concentra sul suono e sulla parola, è attratta 
dai suoni, dai rumori, dai ritmi. Ama il dialogo e la discussione. Al suo interno 
tende a collegare i concetti a suoni e a discorsi. Preferirebbe ci fosse una persona 
che spieghi e che attivi un dibattito. 
 Gestualità prevalentemente con movimenti delle braccia in orizzontale, 
ritmata, produce rumori, tamburella, schiocca le dita. 
 Tendenzialmente muove gli occhi lateralmente. 
 Inclina la testa sul lato e spesso tende l’orecchio.  
 Movimenti della testa in orizzontale. 
 Parla con una cadenza ritmata  e regolare, con pause importanti ed  una 
accurata scelta delle parole. 
 Respirazione mediana. 
 Tende a toccarsi le orecchie o a fare fa gesti (ad esempio roteare l’indice) 
vicino alle orecchie. 
La persona cinestesica si concentra sulle sensazioni corporee (caldo, freddo, liscio, 
ruvido, dolce, aspro, profumi).Ama la manualità e costruire fisicamente. Al suo 
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interno rappresenta e memorizza i concetti come sensazioni fisiche. Preferirebbe 
esperienze pratiche ed attività di gruppo. 
 Gestualità “centripeta” ossia poco ampia e rivolta verso di sé, gesticola 
molto e spesso come a “stringere i concetti” o a fare azioni con oggetti, 
mediamente all’altezza della pancia. 
 Occhi spesso verso il basso. 
 Testa tendenzialmente rivolta verso il basso. 
 Parla lentamente e con lunghe pause, tono basso e volume basso. 
 Respirazione di pancia, con ampi respiri. 
 Tende a toccarsi il petto, pancia, naso. Cerca il contatto con l’interlocutore 
(gli prende la mano, gli tocca la spalla). 
Queste informazioni sono di nostro interesse, perché in base alle persone che 
abbiamo davanti, se riusciamo a capire il loro canali preferenziali avremo la 
possibilità di far leva su questi per poter motivare o comunicare efficacemente con i 
soggetti. Basti pensare come potrebbe essere producente proiettare immagini 
raffiguranti persone grintose o vittoriose durante, per esempio, una lezione di 
Spinning® nella fase di massima intensità della lezione e che manifestazioni 
emotive possa una cosa del genere suscitare su i nostri allievi. 
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Capitolo 5 
La Motivazione 
5.1 LA PIRAMIDE DEI BISOGNI DI MASLOW 
La motivazione viene definita come l’espressione dei motivi che inducono un 
individuo a compiere o tendere verso una determinata azione. Da un punto di vista 
psicologico può essere definita come l’insieme dei fattori dinamici aventi una data 
origine che spingono il comportamento di un individuo verso una data meta. 
Secondo questa concezione, ogni atto che viene compiuto senza motivazione rischia 
di fallire. Ha due funzioni:  
 Attivare 
 Orientare 
Abraham Maslow è uno dei massimi teorici della motivazione studiandone 
l’importanza e il ruolo nel comportamento umano, ma anche la struttura. Secondo 
Maslow, la motivazione riveste un ruolo centrale nella vita dell’essere umano: è il 
motore delle azioni di un individuo, la molla che ne spiega le scelte, le aspirazioni e 
il grado di impegno nello svolgimento di un compito. 
Il punto di vista di Maslow si può riassumere in una serie di assiomi: 
 l’uomo è un essere complesso in cui le diverse componenti si influenzano 
reciprocamente nel definire la sua globalità. Ciò significa che un bisogno che 
nasce in una sfera (fame) si ripercuote su tutta la persona complessivamente;  
 i bisogni delle persone sono di diversa natura: si va da quelli fisiologici a 
quelli più psicologici e possono variare da individuo ad individuo; 
 le motivazioni sono elementi essenziali della natura umana. Se ne ritrovano 
in tutte le culture, anche se l’ordine di importanza dato a queste motivazione 
può avere una matrice sociale/culturale; 
 i bisogni e le motivazioni si organizzano gerarchicamente. 
 
Secondo Maslow i bisogni e le motivazioni hanno il solito significato e si 
strutturano appunto per gradi. Il passaggio da un grado ad un altro avviene solo 
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tramite il soddisfacimento del grado di partenza. Ogni individuo è unico, ma i 
bisogni sono comuni a tutti e si condividono e ci accomunano e permettono una vita 
migliore se vengono soddisfatti. 
La Piramide di Maslow è costituita da cinque livelli : elementari ( per la 
sopravvivenza) e complessi ( di carattere sociale). 
 I bisogni fisiologici sono strettamente connessi alla sopravvivenza 
dell’individuo ( fame, sete, riproduzione).  
 I bisogni di salvezza, sicurezza e protezione solo legati all’appartenenza al 
gruppo. sono tipici dell’età evolutiva quando si cerca di entrare a far parte di 
un gruppo sociale e si cerca di trovare aiuto da un adulto a noi vicino. 
 I bisogni di affetto sono anch’ essi correlati alla vita di gruppo e al volersi 
sentire parte di esso e del fatto che gli altri componenti abbiano emozioni 
positive e di affetto nei nostri confronti. 
 I bisogni di stima, sentirsi parte degna e ben voluta nel gruppo, persona 
apprezzata dagli altri componenti del gruppo. 
 I bisogni di autorealizzazione. È il bisogno di sentirsi realizzato e di esse 
riuscito a raggiungere l’ obiettivo prefissato all’interno del gruppo sociale. 
 
 
 
Figura 16. Piramide dei bisogni di Maslow ( 1954) 
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Quant’è importante la comunicazione in ambito sportivo? 
Lo sport viene inteso come la rappresentazione artefatta della vita. La psicologia 
inizia a occuparsi di motivazione intesa come “ il comportamento motivato”. I primi 
studi indagano sul PERCHE’ l’individuo si spinga  a seguire determinati scopi. 
Il rapporto che ognuno di noi ha con una qualsiasi attività fisica o sportiva è 
influenzata dalla componente emotiva.  
Se inizio o interrompo un’attività ho un motivo che può essere più o meno conscio e 
che alimenta il nostro comportamento.  
La motivazione è di tipo intrinseco guidata da bisogni propri dell’individuo ed 
estrinseca determinata dalle interazioni con l’ambiente in cui l’individuo vive ed 
agisce. 
 
Le motivazioni intrinseche: esiste uno stretto rapporto tra motivazioni intrinseche e 
bisogni. Secondo Maslow è possibile stabilire una scala di bisogni cui le 
motivazioni intrinseche si riferiscono, a partire:dai bisogni fisiologici al bisogno di 
sicurezza dai bisogni di protezione e di affetto dal bisogno di valorizzazione, dal 
bisogno di autorealizzazione. 
 
Le motivazioni estrinseche sono, come già accennato, quelle per lo più dipendenti 
dall’interazione con l’ambiente in cui si vive e si agisce. Spesso dipendono dal tipo 
di gestione che gli adulti riescono ad esercitare sui comportamenti dei soggetti in età 
evolutiva risulta accertata la tendenza delle figure adulte di riferimento (genitori, 
insegnanti, istruttori, eccetera) a far leva sui meccanismi motivazionali alla pratica 
motoria e sportiva dei giovani). 
 Che cosa sono? Si fondano su ciò che la persona crede e sul come valuta la 
realtà predisponendolo ad agire comportamenti ed a fare scelte  
 Come si formano e si modificano? Si formano e si modificano in base alle 
esperienze dirette ed all’influenza degli altri 
 Nella fanciullezza sono influenzate dagli atteggiamenti delle figure adulte di 
riferimento. 
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 Nella preadolescenza sono determinate dal conformismo con il gruppo dei 
pari. 
 In tutte le età (adulti compresi) sono fortemente influenzate dai modelli 
mediatici soprattutto televisivi 
 
 
 5.2 MOTIVAZIONE SPORTIVA E STUDI CONDOTTI  
Le ricerche nel campo della motivazione sportiva risalgono ai recenti anni ’70. 
Alderman e Wood fanno riferimento a un modello già esistente e cioè quello di 
Birch e Veroff (1966) che individuano Sette sistemi di incentivi/motivi che 
regolano il comportamento degli esseri umani:  
 affiliazione: opportunità di stabilire relazioni interpersonali significative e di 
essere confermati nella propria capacità di stare in gruppo e di fare e 
mantenere amicizie,  
 potere: opportunità di influenzare e controllare gli altri,  
 indipendenza: opportunità di fare cose senza l’aiuto di altri, stress: 
opportunità di  svolgere attività eccitanti,  
 eccellenza: opportunità di acquisire abilità sportive per il proprio interesse: 
primeggiare su un altro,  
 successo: opportunità di acquisire prestigio, approvazione sociale, status e 
altri rinforzi estrinseci,  
 aggressività: opportunità di dominare gli altri. 
 
Da questi primi studi è risultato che uno tra i motivi principale secondo cui i ragazzi 
erano spinti all’attività sportiva era il bisogno di affiliazione (fare amicizia) e di 
eccellenza indipendentemente dall’età dei 3000 ragazzi compresi tra gli 11 e i 18 
anni sui quali sono state fatte le indagini. Successivamente questi studi sono stati 
ampliati dagli di Sapp e Haubenstricker, svolti su 2.000 atleti, coniugando 
all’obbiettivo della ricerca di Alderman e Wood, descritta in precedenza, anche uno 
studio sulle ragioni dell’abbandono dell’attività sportiva. Confermando gli studi 
precedenti, Sapp e Haubenstricker stabiliscono che le motivazioni dominanti alla 
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partecipazione sportiva sono: il desiderio di mantenere una buona forma fisica, 
l’acquisizione di abilità sportive, la possibilità di divertirsi e quella di intrattenere 
nuove amicizie. Coerentemente con i dati emersi dalle ricerche anteriori viene 
confermato che le motivazioni prevalenti sono l’acquisizione di competenza e 
l’affiliazione. Indicano i motivi di abbandono per i più giovani, nei cattivi rapporti 
con l’allenatore e i compagni, nella mancanza di divertimento, nell’eccessiva enfasi 
degli aspetti competitivi, e negli infortuni. Per gli adolescenti il fenomeno è 
determinato dall’insorgenza di altri interessi, e più avanti negli anni dalla necessità 
di entrare nel mondo del lavoro. 
Successivamente negli anni ’80 Gill, Gross e Huddleston (1983) conducendo studi 
su ragazzi di entrambi i sessi e praticanti sport diversi hanno concluso che esistono 
ragioni simili che li spinge a far sport e raggruppabili in cinque gruppi principali: 
 Acquisizione di competenze 
 Divertimento 
 Desiderio di eccitazione 
 Competere 
 Stare in squadra 
in conclusione, tali studi hanno condotto alla classificazione di otto fattori 
rappresentativi delle categorie generali della motivazione allo sport: 
 Riuscita/status (migliorare il proprio status e popolarità) 
 Squadra  
 Forma fisica 
 Spendere energia (scaricare tensione e stress) 
 Rinforzi estrinseci ( ricevuti da persone significative) 
 Sviluppo di abilità sportive 
 Amicizia  
Da Nicholls (1992) possiamo ampliare gli studi precedenti con un’ulteriore 
distinzione che spinge l’atleta ad essere motivato. Secondo, gli studi condotti 
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possiamo distinguere in due classi gli orientamenti motivazionali : orientamento 
al compito e orientamento al Sé. 
L’orientamento al compito si ha quando l’atleta vuole misurare la propria 
competenza confrontandosi con se stesso, ricercando il superamento del proprio 
limite relativamente ad uno specifico gesto atletico, per esempio. 
L’orientamento al Sé è invece, incentrato più sul proprio Io, inteso conìme il 
volere dimostrare il proprio livello di abilità ed essere predominante rispetto agli 
altri dimostrandolo. 
 
 
5.3 MOTIVAZIONE ALLA RIUSCITA: MODELLO DI MURRAY, 
McCLELLAND E ATKINSON 
Secondo Murray, McClelland e Atkinson la motivazione varia tra “La motivazione 
alla riuscita e “La motivazione ad evitare l’insuccesso” secondo le caratteristiche 
individuali di ogni atleta. 
La motivazione alla riuscita deriva dall’interazione di tre fattori: 
 Forza dell’orientamento individuale al successo 
 Probabilità percepita di aver successo 
 Valore incentivante al successo 
La motivazione ad evitare l’insuccesso deriva, invece, dall’interazione di altri tre 
fattori: 
 Forza dell’orientamento individuale ad evitare o ritardare l’entrata in compiti 
di riuscita 
 Probabilità percepita d’insuccesso 
 Significato attribuito all’insuccesso 
Inoltre, questi autori sostengono quanto gli stati motivazionali possano interagire 
con gli stimoli dell’ambiente, favorendo orgoglio o vergogna,  e di conseguenza 
approccio o allontanamento (Thill 1989). 
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La riuscita personale nello sport e la continuità in tale ambito sono influenzate da 
questi due aspetti. Siamo motivati a fare sport se: 
 Otteniamo benefici utili ed importanti 
 Raggiungiamo gli obiettivi dipendenti da noi stessi 
 Se la riuscita è per noi degna del nostro impegno e se i benefici sono 
superiori ai costi richiesti. 
Gli studi condotti hanno voluto dimostrare, prendendo due gruppi a confronto, il 
primo con livelli alti sia di motivazione al successo sia di motivazione ad evitare 
l’insuccesso e il secondo gruppo, con livelli bassi in entrambi i casi, come non solo 
la personalità del soggetto possa essere la condizione favorevole ad un eventuale 
successo, ma come sia influenzata dall’atteggiamento e dal grado motivazionale he 
si instaura nel soggetto stesso. 
 
Quando siamo demotivati? 
Siamo demotivati quando abbiamo il timore di impegnarci in un compito che può 
sviluppare aspetti positivi, ma anche di fallimento.  
Siamo demotivati quando la probabilità di fallire è più alta di quella di aver 
successo. 
Siamo demotivati quando viviamo male l’insuccesso e sopportiamo a fatica le 
conseguenze emotive. 
 Queste sono solo alcune delle cause che ci spingono ad essere demotivati e 
spingono direttamente all’insuccesso perché non provare, non mettersi in gioco 
alimenta un circolo vizioso per cui non si fa nulla per paura di fallire e ciò aumenta 
la nostra percezione di essere incapaci e di essere considerati dagli altri di scarso 
valore nel nostro inconscio. Solo  ….iniziare a fare…. Distrugge questo circolo 
vizioso. Dato che Sport è la più grande metafora della vita, ti porta sempre ad 
affrontare nuovi ostacoli, ti insegna ad imparare e a reagire alle sconfitte. Noi 
trainer abbiamo il compito di conoscere queste informazioni e di riuscire a far leva 
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su questi tasti, perché non basta sapere insegnare nel migliore dei modi una tecnica, 
ma bisogna prima di tutto motivare, spingere i nostri atleti. 
 
 
5.4 MODELLO TARGET DI EPSTEIN: DALLA TEORIA ALLA PRATICA  
Ho voluto prendere in considerazione anche il modello TARGET, perché ottimo 
strumento di lavoro sul campo. Innanzitutto, questo modello lavoro nell’ambito 
della motivazione intrinseca e orientata alla competenza. Il termine TARGET è 
l’acronimo delle parole inglese su cui focalizzare l’attenzione. 
 
T- Task (compito) cercare di improntare il lavoro in base alle caratteristiche 
personali dell’atleta, perché un solito compito può suscitare differenti reazioni negli 
atleti. Puntare ad assegnare compiti diversi o aspetti diversi di uno stesso compito, 
rende meno dipendenti i soggetti dal confronto tra di loro e più orientati 
all’acquisizione delle competenze personali e non alla sfida. 
 
A- Autority (autorità) coinvolgimento degli atleti  nelle scelte. (la scelta deve 
avvenire tra opzioni equivalenti, non tra un compito facile e uno difficile. Si può 
lasciare libera scelta rispetto all'aspetto su cui focalizzarsi.) 
 
R-  Recognition (riconoscimenti) esprimere apprezzamenti  ed incoraggiamenti, 
rinforzare gli atteggiamenti e comportamenti positivi. È importante che siano 
espressi in modo reale e non solo per formalità, quindi quando decideremo di 
esprimere questi riconoscimenti la nostra comunicazione erbale e non-verbale dovrà 
essere coerente. Meglio comunque che questi apprezzamenti siano fatti in privato ad 
ogni singolo atleta e poi alla squadra in toto. 
 
G- Grouping ( gruppo) utilizzare il lavoro di gruppo per favorire la collaborazione e 
cooperazione, creare gruppi eterogenei e con criteri flessibili, evitando di creare 
gruppi statici e stabile che porterebbero all’aptia e quindi alla staticità rimandendo 
nella comfort zone senza portare al miglioramento. 
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E- Evalutation (valutazione) fornire indicazione, giudizi e critiche. 
 
T- Time (tempo) stabilire e considerare tempi diversi e personalizzati per ciascun 
atleta, ma dare un limite di tempo altrimenti l’obiettivo non sarà mai raggiunto se 
non viene fissata una scadenza. 
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CAPITOLO 6 
APPLICAZIONE AL GRUPPO DI LAVORO A.F.A 
Il lavoro svolto con l’Associazione “Sentiero del viandante” presso la palestra 
“Oriente & Fitness e presso il centro “Stay Fit Wellness Club” è basato sulle 
nozioni teoriche di comunicazione e poi di motivazione citati nei capitoli 
precedenti. Dato che in ambito sportivo, più volte, la fidelizzazione del soggetto alla 
disciplina sportiva o il raggiungimento del risultato dell’atleta sono stati visti 
dipendenti dai  livelli di motivazione e coinvolgimento del soggetto in prima 
persona sia da parte del trainer che da parte del gruppo/squadra abbiamo voluto 
testare l’efficacia di tali tecniche in ambito A.F.A. Come altre discipline fitness 
insegnano, il ruolo dei trainer/leader è di fondamentale importanza per guidare i 
soggetti al successo e nel gruppo A.F.A il successo è inteso come il non-abbandono 
dell’attività fisica e la presa di coscienza che il movimento debba far parte della 
quotidianità e visto come “medicina” preventiva per allontanare e ritardare l’uso 
farmacologico che inevitabilmente ci condiziona ed attende con l’avanzare dell’età. 
Dalla mia esperienza fatta nel campo delle altre discipline fitness ho pensato che 
applicare queste tecniche comunicative/motivazionali potessero essere un aiuto in 
più a noi trainer per far avvicinare le persone di età avanzata al mondo del 
movimento, perché cambiare le abitudini in una società “bloccata” come la nostra in 
cui lo sport non fa parte dello stile di vita di ogni individuo neanche nei giovani, 
basti pensare che le percentuali di persone in Italia che praticano attività fisica sono 
tra le più basse in Europa. Ho pensato che tramite questi mezzi si possa trovare una 
leva su cui agire per far capire che lo sport può essere sì “fatica” fisica, ma anche 
divertimento. 
Se partiamo dal fatto che le persone che ogni giorno si presentano in palestra da noi 
vanno intesi come un: 
 Sistema biologico 
 Sistema mentale 
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 Sistema sociale 
Dobbiamo tenere conto che  il trainer deve avere le nozioni scientifiche tali da poter 
gestire il sistema biologico (programmi di allenamento, Fc, VO2max ecc) , il 
sistema sociale (ambiente in cui viene svolta l’attività e tutto ciò che ci circonda) e 
infine, il nostro lavoro si è soffermato su un ultimo sistema, quello mentale, che 
solo di recente in ambito sportivo è stato analizzato e studiato più dettagliatamente, 
ma che ancora è in via di sviluppo. Basti pensare che sono davvero pochi i corsi che 
formano i trainer e i trainer interessati alle tecniche di comunicazione e motivazione 
da applicare al gruppo sportivo con cui lavorano e infatti, in Italia abbiamo la 
percentuale più alta di abbandono dell’attività fisica in età giovanile. E se andiamo a 
sentire qualsiasi ragazzo o persona adulta, chiunque risponderà “ non mi divertivo/ 
mi annoiavo/ era uno sport troppo pensante/ non mi trovavo con l’allenatore”. 
Chiunque abbia frequentato un centro sportivo avrà sentito queste frasi e il motivo è 
tutto basato sul fatto che i trainer proponevano un ‘attività non alla portata del 
proprio allievo.  
 Passando un attimo al lato teorico, se pensiamo solamente al fatto che una persona 
si affaccia in un ambiente nuovo come la palestra per: 
 Aspetto fisico 
 Salute/benessere 
 Divertimento 
Noi dobbiamo cercare di curare tutti gli aspetti da loro richiesti, solitamente nei 
colloqui iniziali mai nessuno dirà sinceramente che il motivo per cui si avvicinano 
alla palestra è il proprio aspetto fisico, ma si sa benissimo che in una società come 
la nostra, in cui l’aspetto fisico, purtroppo, arriva prima del benessere interiore della 
persona tutti fanno il primo passo verso il movimento per questo tanto cercato 
“dimagrimento/benessere” e quando abbiamo a che fare con i clienti che poi ci 
chiederanno questo dobbiamo innanzitutto  seguire delle regole fondamentali per 
spingere/motivare il soggetto al successo. I tre passi iniziali sono innanzitutto creare 
con la persona un contatto tramite una comunicazione empatica, cioè un contatto 
~ 86 ~ 
 
che possa mettere il soggetto giovane, adulto o anziano a suo agio in maniera da 
annientare quelle barriere emotive di difesa.  
 
Come possiamo noi trainer annientare le barriere emotive di difesa delle persone? 
Secondo me, dobbiamo cercare di metterci al pari delle persone che abbiamo 
davanti, con umiltà evitando di fare come tanti miei colleghi ed utilizzare quei 
termini universitari che tanto ci piacciono e che pochi conoscono. L’uso di un 
linguaggio semplice di facile comprensione e un linguaggio non verbale rilassato. 
Se ci poniamo davanti a terzi con braccia incrociate (CNV di difesa) creerà in chi 
abbiamo davanti una barriera comunicativa che indica inconsciamente all’altro di 
tenersi lontano. Tanti movimenti del nostro corpo e viso , fanno parte del nostro 
background culturale sviluppati durante il nostro vissuto, fanno parte di noi e 
inconsci, ma su alcune cose potremo anche farci caso e cercare di tenerle sotto 
controllo. A parte questo piccolo inciso di applicazione della CNV, dovremo 
spingere le persone verso la “visione” del risultato prefissato da loro stessi.  La 
visione del risultato è fondamentale dato che il cervello umano lavora per immagini, 
e se vogliamo far sì che il soggetto sia spinto ad esso, dobbiamo fare in modo tale 
che la visione provochi una reazione emotiva, ma allo stesso tempo realistica e 
raggiungibile e non troppo semplice da raggiungere. Queste caratteristiche sono 
fondamentali, perché l’obiettivo da raggiungere deve essere realistico e 
raggiungibile da un punto di vista personale e non dal nostro punto di vista, sarebbe 
stato inutile dire ai componenti del gruppo A.F.A. che con allenamento si sarebbero 
sentiti come quando avevano dieci anni, ma sicuramente più utile dire loro, che 
facendo attività  avrebbero riscontrato più facilità dall’alzarsi dalla sedia, nel rifare 
il letto, nel salire le scale, ecc. e allo stesso modo è controproducente porsi un 
obiettivo estremamente semplice, perché causerebbe noia. 
Sono stati condotti studi che hanno stabilito che ogni persona possiede una 
“Comfort Zone” all’interno della quale ci sentiamo protetti e tutto ci risulta facile. 
Ecco quando ci poniamo un obiettivo fisico dobbiamo porlo al di fuori, ma non 
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eccessivamente, di questa zona e tutto in proporzione alle nostre capacità personali. 
Nel caso del gruppo sta a noi trainer riuscire a quantificare le capacità fisiche del 
soggetto ed adattare l’allenamento e renderlo personalizzato. Nei gruppi di lavoro e 
diversamente dai one-to-one la difficoltà è proporzionale al numero dei soggetti, 
perché ognuno diverso dall’altro anche se somigliante ai colleghi.  
I concetti appena spiegati sono tratti dagli studi dello psicologo Csikzentmihalyi  
che ha tratto l’argomento dello stato di Flow ricercato nei grandi sportivi, perché 
visto come un momento in cui l’atleta si trova completamente assorto nell’attività 
che svolge.  
 
Figura 17. Stato di Flow di Csikzentmihalyi 
 
Gli studi di questo psicologo a noi interessano, perché ci fanno capire un po’ meglio 
il motivo per cui le persone si allontanano o nel miglior casi rimangono ai nostri 
corsi. L’uomo vuole essere sempre stimolato e il nostro corpo è fatto in maniera tale 
da adattarsi ad ogni perturbazione a cui lo sottoponiamo, ma il ruolo del trainer è 
quello di stabile quali capacità possiedo i soggetti che sta allenando e proporre loro 
un allenamento che non causi noia (capacità alte- stimolo basso), apatia (capacità 
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basse-stimolo basso), stato di ansia (capacità basse- stimolo alto). Il nostro compito 
è trovare la giusta misura dello stimolo in maniera tale da creare interesse e 
motivazione nel soggetto.  
Per il raggiungimento dello stato di flow dobbiamo avere un obiettivo chiaro, 
andare oltre la comfort zone. 
Prendendo in esame due gruppi di lavoro allenati per sei mesi con il solito 
protocollo di allenamento prestabilito dal programma A.F.A e gestito dall’ Asl si è 
vista una più alta percentuale di abbandono nel gruppo in cui il trainer non applica 
stimoli comunicativi/motivazionali rispetto al gruppo gestito con l’applicazione di 
alcune nozioni teoriche sopra descritte.  
Qui di seguito viene riportato un esempio di programma di lavoro utilizzato nei 
mesi di svolgimento dell’applicazione. 
Figura 18. Esercizi protocollo A.F.A 
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Durante le sedute di allenamento del gruppo con applicazione delle tecniche di 
comunicazione si è cercato sia dall’ inizio di instaurare un rapporto empatico con le 
persone in maniera tale da creare fiducia e complicità in maniera tale da creare un 
gruppo il più coeso possibile. Gli esercizi proposti dal protocollo della regione non 
sono stati variati da come descritto nelle tabelle sopra elencate, ma è stato 
modificato il modo in cui gli esercizi venivano proposti. L’attività svolta 
interamente con della musica in sottofondo per creare un ambiente confortevole e la 
voce dell’istruttore modulata al microfono in maniera tale da non dover sovrastare 
le voci delle persone o la musica stessa, perché alzare la voce significa sì farsi 
sentire, ma non da tutti percepita positivamente. L’uso del microfono fondamentale 
in tutti i corsi musicali, ma poco usato nelle strutture meno attrezze e 
all’avanguardia, è un mezzo fondamentale, perché la modulazione del tono della 
voce, come detto nei capitoli della comunicazione paraverbale, indica agli altri un 
nostro possibile stato d’animo, e anche non volendo, se urliamo per sovrastare la 
musica potremmo suscitare effetti negativi in alcune delle persone del nostro gruppo 
di lavoro e perdere i benefici che stiamo ricercando dall’allenamento proposto. 
Emozioni negative porteranno sicuramente ad un rendimento minore, a noia, apatia 
o malumore e ci allontano di un gradino dal raggiungimento del successo del nostro 
benessere psico-fisico a 360° che tutti dovrebbero cercare dallo sport. 
Sono state usate tecniche di comunicazione verbale e non verbale durante una solita 
sessione di allenamento in maniera tale da notare quanto questo potesse influire sul 
rendimento del singolo esercizio. Per esempio chiedendo ai soggetti dei semplici 
movimenti laterali nello spazio seguendo il trainer. Sono state fatte delle varianti in 
maniera tale da vedere le reazioni e le difficoltà in cui andavano incontro i soggetti. 
 Le varianti: 
 Trainer e allievi si muovono lateralmente a destra e a sinistra sia con 
indicazione verbale sia seguendo l’esecuzione del movimento del trainer 
 Trainer e allievi si muovono lateralmente a destra e a sinistra ma senza 
indicazioni verbali e sono non verbali tramite gesti. 
 Trainer fermo e indicazioni solo di tipo verbale. 
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Gli allievi riuscivano a eseguire in maniera migliore e con meno errori quando il 
trainer eseguiva il gesto senza indicazioni verbali, ma solo gestualità perché non 
risultavano confusi dalle indicazioni verbali. Completamente negativo, invece, il 
risultato in cui si chiedeva verbalmente di svolgere il movimento, e la sensazione 
che si percepiva era di confusione anche se veniva svolto un esercizio per loro di 
semplice esecuzione e da loro svolto sin dall’inizio delle sedute di allenamento.  
Le applicazioni eseguite su campo hanno previsto anche esercizi di variazione della 
velocità del passo, variazioni indicate da suoni come battito delle mani del trainer o 
segnali luminosi colorati. Inizialmente, il suono o la luce di indicazione di aumento 
della velocità del passo era accompagnata dall’indicazione verbale, nelle sessioni di 
allenamento successive, le indicazioni verbale venivano via via abbandonate senza 
ripercussioni sul rendimento dell’esercizio.  Ho applicato tecniche di 
visualizzazione durante l’esecuzione dell’esercizio in maniera tale da stimolare i 
soggetti all’esecuzione ed evitare la cessazione dell’esecuzione per “pigrizia”. Un 
ottimo metodo a mio parere è quello di chiedere alle persone, se possibile, di 
chiudere gli occhi e non pensare all’esercizio in se, ma anzi da un’immagine a loro 
gradita che potesse suscitare emozioni positive, in maniera tale da fare focus su di 
un’immagine che potesse spostare l’attenzione su di una cosa che suscitasse effetti 
positivi e distogliesse l’attenzione dalla possibile negativa sensazione di bruciore 
muscolare o lieve affaticamento fisico dovuto alle ultime ripetizione dell’esercizio 
richiesto. Tale tecnica è stata proposta in tutte le discipline fitness in palestra ed ha 
riscontrato un risultato notevolmente positivo dal punto di vista motivazionale in 
quanto i soggetti riuscivano nell’intendo distogliendo la concentrazione dalla 
possibile insorgenza della fatica. Durante il lavoro con il gruppo ho modificato il 
modo in cui venivano normalmente proposti gli esercizi, il modo in cui si modula la 
voce e anche l’uso, durante la comunicazione verbale, di termini adatti a suscitare 
ripercussioni positive nel soggetto. 
Le frasi: 
 
“ ti spiego meglio, non hai capito” 
“ti spiego meglio, non mi sono spiegato bene” 
~ 91 ~ 
 
 
Pur sembrando in un primo momento passare un solito messaggio comunicativo, 
suscitano nel ricevente, stati d’animo differenti. Nel primo caso,  si pone 
l’attenzione sul fatto che il soggetto con cui stiamo parlando sia in difetto rispetto a 
noi in quanto non capace di capire ciò che noi chiaramente abbiamo spiegato. Nel 
secondo, non si sminuisce chi con noi sta conversando, lo fai sentire a suo agio in 
un momento di difficolta e gli fai capire che lui non è in difetto e che il fatto di 
“capire” il messaggio comunicativo sia raggiungibile e non un suo limite.  
Con due frasi apparentemente identiche possiamo precludere il successo 
comunicativo e in ambito sportivo il successo agonistico o di resa dell’atleta. 
Quindi partendo da questi presupposti si è cercato di controllare il più possibile 
anche il messaggio trasmesso tramite la comunicazione verbale con l’uso di parole 
che facciano pensare, o creino una reazione positiva. Per esempio, durante le sedute 
di allenamento, quando venivano spiegati gli esercizi non si diceva mai  
 
“ facciamo uno piegamento sulle gambe e NON piegate la schiena in avanti” 
 
Ma si cercava dispiegare con poche parole, e senza l’utilizzo di negazioni o l’uso di 
termini come “fatica, lavoro, dolore, ecc” perché potevano suscitare negatività. 
Gli esercizi erano proposti in maniera semplice, chiara, prima veniva eseguita la 
dimostrazione e poi spiegata con poche parole. Sono stati previsti obiettivi a breve, 
medio e lungo termine personalizzati. Per esempio, partendo dal  gruppo omogeneo, 
dal punto di vista della preparazione motoria, ho chiesto inizialmente lo 
svolgimento di soli 5 piegamenti sugli arti inferiori ( ½ squat) tenendo presente la 
corretta esecuzione, e settimanalmente era previsto l’aumento del numero di squat 
in maniera tale da far si che le persone fossero stimolate ad allenarsi e a frequentare 
le lezioni per riuscire ad arrivare al giorno prestabilito con una preparazione tale da 
poter esser in grado  svolgere il compito richiesto.  
Un’altra tecnica utilizza è stata quella della proiezione delle immagini collegate ai 
cambi di ritmo della musica. Le fasi di lavoro più intense erano accompagnate da 
musica di sottofondo più ritmata e immagini sportive o immagini della natura che 
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potessero suscitare la “voglia” di fare e spingere i soggetti a mettere più “energie” 
nell’atto motorio. Questa tecnica che si basa sulla comunicazione non-verbale e che 
stimola più le persone che utilizzano il canale visivo e acustico come spiegato nei 
capitoli precedenti, è una tecnica utilizzata e ripresa dal mondo dello Spinning® e 
del Mental Training. 
 
Perché le persone sono spinte a questo? 
Se prendiamo in considerazione la piramide dei bisogni di Maslow tutto ci risulta 
chiaro. Lo facciamo per noi stessi, per il bisogno di riuscita, per “l’indipendenza” 
nel caso dell’azione che un esercizio può portare (potenziare gli arti inferiori 
significa deambulare senza ausili e alzarsi da una sedia/letto senza aver bisogni di 
altri) anche se a noi può sembrare una cosa banale, dobbiamo tenere conto che i 
soggetti del gruppo A.F.A cercano benessere e mantenimento dell’indipendenza che 
l’ipomobilità e anzianità potrebbero togliergli. 
La cosa che ho notato sia nel gruppo A.F.A preso in considerazione sia nei gruppi 
di attività fitness quali Spinning® e altri vari corsi in cui sono state applicate le 
tecniche di comunicazione e motivazione, è che i gruppi crescevano di mese in mesi 
per quanto riguarda il numero dei partecipati. A volte è capitato che persone si 
spostassero da un gruppo guidato da un trainer che cercava di suscitare emozioni o 
spinta motivazionale rispetto ai gruppi condotti nella metodica tradizionale di 
insegnamento con la mera esecuzione dell’esercizio e senza instaurare un rapporto 
empatico trainer/allievo.  
Il successo di discipline come lo Spinning® che esiste da decine di anni è dato dalla 
semplicità di esecuzione e di proposta dell’esercizio e dalla ricerca, sia dal primo 
contatto con la disciplina, di emozionare l’allievo, stessa tecnica che “subiamo” 
ogni giorno negli spot pubblicitari.  
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CAPITOLO 7 
CONCLUSIONI 
 
In conclusione, secondo ciò che ho visto dai risultati espressi dai due gruppi di 
lavoro. Il primo allenato tradizionalmente senza tecniche specifiche di 
comunicazione e motivazione e un secondo gruppo allenato con le tecniche 
introdotte nei capitoli precedenti, mi sento di affermare che il ruolo della 
motivazione trasmessa per mezzo di una buona comunicazione verbale, paraverbale 
ma soprattutto non-verbale e l’instaurazione di una comunicazione empatica infine, 
possa influire nettamente sull’esito dell’allenamento a lungo termine, ma anche a 
livello della fidelizzazione del soggetto alla disciplina a cui di sua spontanea 
volontà si è avvicinato. Secondo il mio modesto parere, se il merito in un primo 
momento è interamente del soggetto che per spontanea volontà si avvicina 
all’attività fisica per i più svariati motivi, e poi nostra responsabilità se queste 
persone si allontanano o fidelizzano allo sport.  Il ruolo del trainer dovrebbe essere a 
360° perché non basta sapere tutto di fisiologia, tecniche dell’allenamento ecc, ma 
le persone hanno bisogno di allenare e gratificare anche il loro sistema mentale che 
nella nostra società è sollecitato negativamente e che necessita di una valvola di 
sfogo e di una spinta per evitare o comunque abbassare quelle alte percentuali di 
abbandono in ambito sportivo tanto alte in Italia. 
Basti pensare che nel nostro paese lo stato di sedentarietà negli adolescenti è il 
triplo rispetto ai coetanei europei e i motivi di abbandono sono legati a motivazioni 
come “fare sport è venuto a noia” (65,4%), “costa troppa fatica” (24,4%), e gli 
“istruttori sono troppo esigenti” (19,4%). Queste percentuali sono state riportante 
in un articolo sul sito della SIP (società italiana di pediatria)  e dà conferma a ciò 
che sto cercando di sostenere in questo elaborato. Con le nozioni che ci forniscono 
all’Università in ambito scientifico è facile allenare il sistema biologico dei soggetti, 
ma forse è il caso che i trainer comincino ad ampliare le loro concezioni, e a cercare 
di capire, perché vi siano delle percentuali tanto negative legate allo sport in Italia. 
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è abbastanza innovativo nell’ambito sportivo, solo recentemente anche enti con il 
CONI (Provincia Massa-Carrara) hanno cominciato ad attivare corsi sulla 
“Comunicazione sportiva/ Mental Training/ Motivazione sportiva” ma purtroppo ho 
visto anche come poco sia aperta la mente degli scienziati motori in primis che 
vedono superfluo un argomento del genere. Fino a quando non saremo noi i primi a 
capire dell’utilità della comunicazione, della motivazione, senza tralasciare il fatto 
della preparazione universitaria valida e approfondita, quelle percentuali, tra le più 
alte in Europa di abbandono del mondo dello sport non le potremo mai modificare. 
Sicuramente possiamo purtroppo affermare che l’aumento della sedentarietà sarà 
proporzionale all’aumento di persone afflitte da malattie connesse ad essa, e quindi 
tutto di guadagnato se proviamo tramite nuove metodiche a evitare tale 
problematica. 
Vorrei concludere con una frase che mi è stata detta tempo fa ad un corso di Mental 
Training e che mi ha fatto pensare molto e che secondo me si dovrebbe applicare 
alla vita di ogni giorno: 
 
 
 
 
“io oggi non vi insegnerò niente di nuovo, 
vi chiederò solo di spostare i vostri punti di vista” 
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